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Señores miembros del jurado 
 
Presento la tesis titulada “Sistema web para el proceso de ventas en la empresa 
Lubrissa S.A.C.” 
 
En el capítulo I se detalla los datos principales los cuales son la realidad problemática, 
trabajos previos , teorías relacionadas al tema; además de la formulación del problema, 
planteamiento de hipótesis, la definición de nuestros objetivos y luego la metodología a 
utilizar para el desarrollo del sistema web. 
 
En el capítulo II, se detalla el tipo y diseño de investigación así como las definiciones 
conceptuales y operacionales de las variables y los indicadores; seguido de ello se 
presenta la población y la muestra respectiva. Terminado el proceso se explica las 
herramientas utilizadas para la recolección de datos y metodología. 
 
En el capítulo III, encontramos el resultado de la investigación, mediante la herramienta 
estadística SPSS. 
 
En el capítulo IV, se presenta la discusión de la investigación  
 
En el capítulo V, las conclusiones a la que se llegaron en la investigación. 
 
En el capítulo VI, las recomendaciones, en el capítulo VII, las referencias de la 
investigación y para finalizar en el capítulo VIII los anexos respectivos. 
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El presente proyecto comprende el estudio de proceso de ventas en la empresa 
LUBRISSA S.A.C., al cual se le propone el desarrollo e implementación de un sistema 
web. Dicho proceso se realizaba de forma manual, generando problemas en los 
registros, demora en  ventas de productos. Presenta como objetivo principal determinar 
la influencia del sistema web en el proceso de ventas, teniendo en cuenta los objetivos 
específicos para su realización. 
 
El sistema web está desarrollado bajo la metodología Scrum y base de datos MySQL, 
adaptándose a los requerimientos del usuario, para mejorar el proceso de ventas; 
automatizando los procesos de la empresa. 
 
La investigación es de tipo aplicada , experimental como diseño de estudio es pre-
experimental; donde se consideró como indicadores el margen de contribución total y 
el volumen de venta por producto; por el cual tuvo como muestra 24 registros diarios 
de venta para el indicador margen de contribución total y 20 productos para el volumen 
de ventas por producto, utilizando la prueba de Shapiro Wilk para la validación de 
hipótesis con respecto a la normalidad de datos y Wilcoxon para el contraste de ellas. 
 
Finalmente se demostró que el sistema web mejoró el proceso de ventas en la empresa 
LUBRISSA S.A.C. obteniendo un aumento de 53,3% en el margen de contribución total 
y un aumento de 67,3% de aumento en el volumen de ventas por producto. 
Palabras claves: Sistema Web, proceso de ventas, Scrum. 
 
Universidad César Vallejo                                                                 Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 
Sistema Web para el proceso                                                                     Xiomara Mendoza Ramírez 
De ventas en la empresa  
Lubrissa S.A.C. 





This project includes the study of sales process in the company LUBRISSA S.A.C., 
which is proposed the development and implementation of a web system. This process 
was carried out manually, generating problems in the records, delay in product sales. 
Its main objective is to determine the influence of the web system on the sales process, 
taking into account the specific objectives for its realization. 
 
The web system is developed under the Scrum methodology and MySQL database, 
adapting to the user's requirements, to improve the sales process; automating the 
processes of the company. 
 
The research is of applied, experimental type as study design is pre-experimental; 
where the total contribution margin and the volume of sales per product were considered 
indicators; for which it had as sample 24 daily sales records for the total contribution 
margin indicator and 20 products for the volume of sales per product, using the Shapiro 
Wilk test for the validation of hypothesis with respect to the normality of data and 
Wilcoxon for the contrast of them. 
 
Finally it was shown that the web system improved the sales process in the company 
LUBRISSA S.A.C. obtaining a 53.3% increase in the total contribution margin and an 
increase of 67.3% in the volume of sales per product. 
Keywords: Web System, sales process, Scrum. 
 






    1.1. Realidad Problemática 
El proceso de ventas se ha vuelto un factor clave para las decisiones de las 
empresas ya que se ve involucrada la calidad de dicho proceso; las 
empresas solo pueden sobrevivir en tiempos competitivos cuando utilizan 
adecuadamente la innovación tecnológica, productos, prestigio, etc. 
Para Laudon y Laudon (2004) “La selección y uso de tecnología de 
Hardware y Software puede tener un profundo impacto en el desempeño 
de la empresa. Por tanto el hardware y software de computo representan 
activos organizacionales importantes que se deben administrar 
adecuadamente.”1 
Considerando los parámetros económicos, el éxito o fracaso de una 
empresa va a depender de las estrategias competitivas que se ofrezca a la 
población siempre brindando un servicio de calidad mayor a la 
competencia. 
Según King Car Wash (2012) nos menciona, a nivel internacional la 
industria del lavado de autos ha tenido un auge significativo en los últimos 
10 años, debido que el volumen de vehículos se ha incrementado. Es 
importante resaltar el potencial de este negocio, que resalta en la velocidad 
y la calidad del servicio que se brinda. En EE.UU., más del 50% de los 
clientes potenciales no acuden al auto lavado debido a que no cumplen con 
sus expectativas para el servicio. 
Uno de los rubros más competitivos en el mercado latinoamericano es el 
negocio de Carwash, donde se toma en cuenta la ubicación y el tipo de 
servicio que brinda; el nivel socioeconómico para quien está dirigido; La 
Asociación Internacional de Auto Lavados, nos indica la gran demanda de 
                                                                 
1 LAUDON, Kenneth y LAUDON, Jane. Sistema de Información Gerencial. 12° ed.Mexico: Pearson 
Educación.2012.pág. 207.ISBN: 9786073209496 
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este servicio a nivel mundial así como las ventas de aditivos, lubricantes, 
accesorios y complementos para los autos. 2 
En ventas de lubricantes, Chile es el país en donde se obtuvo mayor 
crecimiento con un total de 43% de ventas con especificaciones de 15W y 
lubricantes con 10W un total de 20,54% en ventas.3 
Según el diario CORREO (2015), sostuvo que “pese al bajo precio del 
petróleo y la desaceleración de la venta de autos, el mercado de lubricantes 
creció casi 5% en ventas en 2014”. Así mismo se estimó un crecimiento de 
5% y 6% para los años consiguientes resaltando la exigencia por parte de 
los clientes con respecto a los productos, ya sea la limpieza, el menor  
consumo de combustible, menor volatilidad, etc. 4 
La presente investigación se realizó en la empresa LUBRISSA S.A.C., 
ubicada en el distrito de Santa Anita en la Av. Metropolitana, donde su 
actividad principal es brindar el servicio de lavado y venta de lubricantes, 
cambio de aceite, dirigido actualmente por Carlos Eduardo De la Sota 
Chávez; cabe mencionar la alta competencia en este rubro de negocio. 
Según la entrevista realizada al dueño de la empresa Carlos Eduardo De 
La Sota Chávez, ( Ver Anexo 2) nos indicó que la empresa está dividida 
en las siguientes áreas Lavado, Secado, Mantenimiento, Recepción y 
Almacén actualmente realizan un control manual con respecto a las ventas 
realizadas diarias, con lo cual se ha visto afectada por no llevar un correcto 
apunte, lo que está ocasionando desbalances, equivocaciones al momento 
del cuadro de caja; cabe mencionar que se no contaban con un control de 
                                                                 
2 KING CAR WASH. Estudiando el mercado local para el negocio de auto lavado. Disponible en : 
http://www.kingcarwash.org/quedebosaber4.html 
3 GONZALEZ, Karen. Lubricantes en Chile: radiografía a un mercado de silencioso crecimiento.[en línea].Publicado el [16 de 
febrero de 2013].p.26.Disponible en : http://diario.latercera.com/edicionimpresa/lubricantes-en-chile-radiografia-a-un-mercado-de-
silencioso-crecimiento/ 
 
4 CORREO. Mercado de lubricantes creció cerca de 5% durante 2014.[en línea].Publicado el [23 de febrero del 2015].Disponible 
en : https://diariocorreo.pe/economia/mercado-de-lubricantes-crecio-cerca-de-5-durante-2014-567084/ 
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almacén, realizaban muchas veces compras de productos que no 
presentan mucha demanda en el mercado; a la llegada de fin de mes no 
pueden saber con exactitud los egresos e ingresos de las ventas 
realizadas, demorando demasiado tiempo en sacar el reporte. 
Se daba inicio al proceso de ventas cuando el cliente solicita un servicio o 
producto de la empresa. 
Si es un servicio, la encargada brindaba respuesta al cliente, ofreciendo los 
tipos de lavados que se realizan con sus respectivos precios u otros 
servicios como undercoating, pulir, etc.; una vez que el cliente opta por uno 
o varios de ellos, éste se dirigía al área correspondiente ya sea de Lavado, 
Mantenimiento o Espera; este proceso demora de 30 minutos a mas 
dependiendo del servicio solicitado. Una vez culminado el servicio, el 
cliente vuelve a caja para cancelar y se le pueda brindar boleta o factura 
según lo solicitado. 
Si es un producto, la persona encargada se dirigía  al área de almacén para 
verificar si es que tenía el producto para poder brindar el precio, proceso 
que demora unos 7 a 10 minutos aproximadamente; una vez que el cliente 
aceptaba se le brindaba el producto y su respectiva boleta o factura ; pero 
si es para realizarlo en el local el cliente pasa al Área de Cambio de aceite, 
proceso que demora 30 minutos a mas , en el cual se le daba como 
obsequio un lavado de carrocería del auto; una vez terminado el proceso 
nuevamente el cliente regresa a caja para cancelar y brindar su 
comprobante de pago. 
La encargada de atender y cobrar realizaba también  las funciones de 
anotar en un cuaderno todos los servicios y ventas que se habian realizado, 
brindando un reporte cada día al dueño de la empresa; anotando los 
ingresos y egresos habidos. La empresa cuenta con 1 cambiador de aceite, 
1 administrador, 2 lavadores y 2 secadores que realizan varias funciones a 
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la vez; en reiteradas oportunidades se han presentado quejas por 
equivocaciones al momento de poner los pisos de los autos, no había forma 
de llamar a los clientes para avisarles y el dueño asumía los gastos. El 
cliente quiere saber cuánto le costó su cambio de aceite o servicio que 
realizo el mes pasado para poder ponerle los mismos implementos por lo 
cual el encargado(a) tiene que buscar en sus apuntes demorando más de 
10 minutos y muchas veces ya no había ningún registro. 
Como ya se conoce un objetivo de las empresas es brindar satisfacción al 
cliente y lo logra mediante una atención eficaz y rápida; pero en este caso 
no se respetaba el orden de atención y el personal que cumplía doble 
función ocasionaba que el cliente lleve una mala impresión originando 
desprestigio en la empresa, pérdida de clientes y por ende perdidas 
económicas. 
Así mismo, el Margen de Contribución Total en la empresa en el pre-test 
realizado se encuentró con un promedio de 129, debido a que no se 
anotaban correctamente las ventas realizadas en la empresa, ventas de 
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Otro factor importante para la empresa era conocer la rotación de sus productos más 
vendidos; lo cuál es el volumen de venta de éstos en los últimos meses; para ello se 
realizó un pre test el cual nos indicó un promedio de 127 correspondiente al mes de 
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1.2 Trabajos Previos 
 
 Gallarday Manrique Ángel Lenis realizo la investigación “Influencia de un 
sistema informático para el proceso de ventas en el Gimnasio Corsario 
GYM”, en el año 2015, en la Universidad César Vallejo, Perú. 
En el cual identificó como problemática no pueden clasificar las ventas 
realizadas, tampoco cuentan con un control exacto de los productos que 
ofrecen, por ello no conocen que producto tiene más demanda, o cuando 
está en stock mínimo; realizan los registros de personal y clientes de forma 
manual por ende no conocen a sus mejores clientes para ofrecer 
promociones y poder clasificarlos. Además de ello existe demora en el 
proceso de ventas ocasionando problemas e incomodidad del cliente.  
Presenta como objetivo general Determinar cuál es la influencia de un 
Figura N° 2 
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sistema informático para el proceso de ventas en el gimnasio Corsario Gym 
y como objetivos específicos la influencia del volumen de ventas por 
producto y el volumen de ventas por cliente en dicha empresa. La 
investigación es de tipo explicativa, aplicada y experimental, teniendo como 
poblaciones la venta por producto que obtuvo la muestra de  23 productos 
y la venta de clientes que es 80 clientes mediante la técnica de observación 
y encuesta; utilizando la metodología RUP. Como resultado se obtuvo el 
aumento en el 65.94% en el volumen de ventas por producto y el 66.07% 
en el volumen de ventas por cliente; llegando a la conclusión que la 
automatización en el proceso de ventas en la organización influye 
significativamente con un 95% de confiabilidad.5 
 
De la presente investigación se tomara como referencia para el 
conocimiento de la realidad problemática, ya que tiene semejanza con la 
de la empresa de investigación; también conceptos de las variables tanto 
independiente sistema web y dependiente proceso de ventas. Además de 
ello se tomara para realizar la parte de discusión con el indicador volumen 
de ventas por producto, como influye con la implementación del sistema 
web. 
 
 Reátegui Ramírez Francis Iván, realizó la investigación “Implementación de 
un sistema de información web para el control de ventas en la empresa 
VERDAL R.S.M. Perú S.A.C.”, en el 2014 , en la Universidad Nacional de 
San Martin.  Identifico como problemática los datos desactualizados que 
presenta en cuento al stock de productos que tiene en almacén (Aceites 
Extra Virgen Girasol) ya que todo lo realiza manualmente ocasionando 
perdida de información y también realizan ventas al crédito y no cuentan 
con un recordatorio de las fechas a cobrar. 
                                                                 
5 GALLARDAY MANRIQUE, Ángel. Influencia de un sistema informático para el proceso de ventas en el Gimnasio Corsario 
GYM. Tesis, Universidad César Vallejo, 2015 
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Presenta como objetivo General implementar un sistema de información 
web para la optimización del control de las ventas en la empresa Verdal y 
como objetivos específicos diagnosticar la situación actual de la empresa, 
implantar un sistema de información bajo plataforma web y determinar su 
impacto en ella. La investigación es de tipo cuasi-experimental, tiene como 
población 232 clientes y una muestra de 12 trabajadores por encuestar y 
56 clientes y se realiza mediante la técnica de test, análisis de documento. 
Como resultados se vio el incremento de las ventas, las cobranzas se 
realizaron en el tiempo estipulado, se cuenta con actualizaciones 
constantes de almacén obteniendo un orden secuencial en el proceso de 
ventas. Por último se llegó a la conclusión que se obtuvo la fidelización de  
mediante una cartera de clientes obteniendo un 83% de procesos 
automatizados, con la utilización de menos tiempo y costo; se mejoró en un 
53% en el servicio de atención al cliente y el porcentaje de cobranza mejoro 
en 31.39%, logrando conocer la deudas pendientes mandando alertas a los 
clientes de la fecha de caducidad.6 
 
De la investigación se tomará en cuenta la metodología utilizada Scrum 
para el desarrollo de la tesis, la división de los sprints y documentación que 
maneja la metodología y también el análisis e implementación que se 
realizó con respecto al sistema de ventas; obtener conocimientos sobre el 






                                                                 
6 REÁTEGUI RAMÍREZ, Iván. Implementación de un sistema de información web para el control de ventas en la empresa 
VERDAL R.S.M. Perú S.A.C. Tesis, Universidad Nacional de San Martin,2014. 
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 Quiliche Vargas José Wilder en la investigación “Implementación de un 
Sistema de compra y venta para maximizar las utilidades de la empresa 
Dorifran en el Distrito de Puente Piedra, 2013”, en la Universidad de 
Ciencias y Humanidades. 
Dorifran tiene como actividad principal la comercialización de productos 
químicos en el sector de alimentos, procesamiento de esencias de diversos 
sabores para panificación heladerías y licores. Presenta como problemática 
la traspapelación de apuntes de los pedidos y ventas que realiza la 
empresa, además de anotaciones iguales ocasionando pérdidas 
económicas, atraso en la atención consumiendo tiempo y recursos en el 
manejo de documentación. Como objetivo general plantea implementar un 
sistema de compra y venta para maximizar las utilidades de la empresa 
Dorifran y como objetivos específicos implementar una base de datos para 
disminuir la perdida de información, eliminar los problemas de duplicidad 
de datos e implementar algoritmos de búsqueda rápida y automática para 
la reducción del tiempo. Es una investigación de tipo aplicada tecnológica, 
desarrollando bajo la metodología SCRUM, ya que adaptable y confiable 
para las necesidades de la empresa.SE llego a la conclusión con la 
disminución de información gracias a la base de datos, el rediseño de los 
procesos evitando redundancia de los mismos y la automatización de las 
ventas ya que antes demoraban de 12 a 20 minutos y con el sistema se 
tarda de 3 a 7 minutos.7 
 
De la investigación se podrá rescatar el desarrollo del sistema web para el 
módulo de ventas basado en la metodología Scrum, para que nos ayude 
en la guía de procesos empleados, entregables e implementación en dicha 
empresa. 
 
                                                                 
7 QUILICHE VARGAS José. Implementación de un Sistema de compra y venta para maximizar las utilidades de la empresa 
Dorifran en el Distrito de Puente Piedra, 2013, Tesis,en la Universidad de Ciencias y Humanidades. 
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 Quispe Zuñiga,Victor Manuel en la investigación “Sistema Móvil para el 
Proceso de Venta de la empresa Direpeli E.I.R.L.Comas” en el año 2015, 
en la Universidad Cesar Vallejo, Perú. 
Direpeli es una empresa peruana dedicada a distribuir libros, identifico 
como problemática realizaban registros de forma manual, y demoraban una 
semana en la emisión de facturas, guías y pedidos, ingreso de productos a 
almacén, verificación de datos de cliente, del estado del cliente; muchas 
veces existía redundancia de datos y  en llenados de formato; causando 
incomodidad en el cliente ya que esperaba por mucho tiempo para que lo 
den por atendido. Tiene como objetivo general Determinar la influencia de 
un sistema móvil en el proceso de venta de la empresa, y objetivos 
específicos determinar la influencia de la eficacia en ventas así como la 
productividad .La investigación es de tipo aplicada- experimental, Obtuvo 
como población el número de semanas que es 4, y como muestra la misma 
cantidad ya que es de tipo no probabilística. Para el indicador eficacia en 
ventas el pre-test obtuvo un valor de 32,86% y en el post-test  con la 
implementación del sistema fue de 71,43%; para el indicador productividad 
en el pre-test obtuvo 92,23% y con el post-test 1078,66%. En conclusión la 
eficacia en ventas para el área de ventas de la empresa es muy favorable 
porque aumento en 38,57% al igual que productividad con el 986.43% de 
aumento favorable; por tanto el sistema móvil mejoro favorablemente el 
proceso de ventas quedando la organización satisfecha.8 
 
De la presente investigación se tomara en cuenta parte del planteamiento 
del problema para mejorar los detalles en el sistema a implementar asi 
poder agilizar y facilitar el proceso de ventas; al igual se anotaran algunos 
aspectos propuestos en la metodología para tener ideas claras en la 
entidades que participan en el proceso de ventas 
                                                                 
8 QUISPE ZUÑIGA, Victor. Sistema Móvil para el Proceso de Venta de la empresa Direpeli E.I.R.L.Comas , Tesis, en la 
Universidad César Vallejo, 2015. 
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 Arana Quijije Julia Valeria en la investigación “Desarrollo e Implementación 
de un Sistema de Gestión de Ventas de Repuestos Automotrices en el 
Almacén de Auto Repuestos Eléctricos Marcos”, en el año 2014, en la 
Universidad Estatal Península de Santa Elena – Ecuador. 
Identificó como problemática que le proceso de compra y venta de la empresa 
se realiza de manera manual desde la facturación hasta su control de 
inventarios. Presenta como objetivo general diseñar e implementar un sistema, 
que permita sistematizar la gestión de ventas e inventario de la empresa y como 
objetivos específicos el diseño de una base de datos que contenga todas las 
características de los productos; automatizar el proceso de actualización de 
mercadería y por ultimo registrar, clasificar y acceder a la información de una 
manera rápida y sencilla. La investigación es de tipo aplicada, compuesta por 
una población de usuarios de almacén de ventas 140 y como muestra se obtuvo 
60 personas a encuestar. Obteniendo como resultado que el 100% de los 
usuarios determinan que con el implemento del sistema no existe demora en la 
venta de un producto de almacén, brindando información rápida y oportuna; así 
como también el proceso de facturación antes era de unos 10 – 15 minutos y 
ahora con el sistema es de 0-5 minutos. Se llegó a la conclusión que el sistema 
fue de gran ayuda para la administración del establecimiento comercial 
clasificando información de manera ágil, con registro de devoluciones, clientes, 
datos de mercadería ingresada factura y registro de proveedores.9 
 
De la presente investigación se podrá rescatar el marco teórico con respecto a 
los conceptos de procesos de ventas, sus dimensiones y teorías relacionadas 
a los lenguajes y herramientas a utilizar para el desarrollo de la investigación,  
también el entorno de trabajo para realizar el sistema. 
 
                                                                 
9 ARANA QUIJIJE, Julia. Desarrollo e Implementación de un Sistema de Gestión de Ventas de Repuestos Automotrices en el 
Almacén de Auto Repuestos Eléctricos Marcos. Tesis, Universidad Estatal Península de Santa Elena-Ecuador, 2014. 
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 Chugnas Morales, Jaynor Eduardo en la investigación “Sistema de Gestión 
de Ventas para reducir el tiempo de atención al cliente y aumentar el 
margen de utilidad en la empresa Corporación DIJOL SRL”, en el año 2012, 
en la Universidad Privada del Norte. 
Identificó como problemática la insatisfacción del cliente por falta de 
información, demora en generar un precio de venta al cliente, se desconoce 
el stock de productos, perdida de documentos de comprobantes de ventas 
y por ultimo no se sabe con exactitud los ingresos y egresos de las ventas 
de la empresa.. Presenta como objetivo general diseñar e implementar un 
sistema de gestión de ventas para reducir el tiempo de atención al cliente 
y poder maximizar las utilidades de la empresa generando mayor 
productividad, que permita sistematizar la gestión de ventas e inventario de 
la empresa y como objetivos específicos establecer requisitos para el 
desarrollo del sistema para la gestión de ventas, establecer el diseño 
arquitectónico del sistema de acuerdo a los requerimientos. La 
investigación es de tipo aplicada y diseño pre experimental, compuesto por 
una población del número de ventas diarias que se realizan en la empresa 
y número de ejecutivos de ventas de la misma, la muestra está conformada 
por las ventas diarias y tres ejecutivos de venta. Se utilizó la técnica de ficha 
de registro para conocer las ventas y el tiempo empleado por cada 
ejecutivo. El proyecto de tesis se ha desarrollado bajo la metodología 
Scrum, obteniendo como resultado el correcto registro de ventas, se 
conoce los ingresos y egresos de la misma y disminuye el tiempo del 
cliente. En conclusión se disminuyó el tiempo de atención al cliente y 
aumento el margen de utilidad en un 30%, funcionando de manera 
satisfactoria sus procesos, gracias a la solución tecnológica implantada.10 
 
                                                                 
10 CHUGNAS MORALES Jaynor Eduardo. Sistema de Gestión de Ventas para reducir el tiempo de atención al cliente y aumentar 
el margen de utilidad en la empresa Corporación DIJOL SRL,2014,, Tesis, en la Universidad Privada del Norte. 
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De esta presente investigación se podrá tomar en cuenta la metodología 
utilizada Scrum para el desarrollo del sistema web; así mismo para la 
discusión de mi indicador de tesis margen de contribución total. 
 
1.3. Teorías relacionadas al tema 
Sistema Web  
Según Molina (2007), un sistema web “es un sistema que los usuarios utilizan 
accediendo a un servidor Web a través de Internet o de una intranet. Los sistemas 
web son populares debido a la practicidad del navegador Web, como cliente ligero, 
sin necesidad de distribuir ni instalar software.”11 
Según Jamrich (2008), sostiene que “Es un software que se consulta por medio 
de un navegador web. En lugar de funcionar en forma local, gran parte del código 
del programa del software se ejecuta en una computadora remota conectada a 
internet u otra red” 12 
Según LUJAN (2002), sostiene que “los sistemas web suelen clasificarse en tres 
niveles como arquitectura cliente/servidor, el nivel inferior es el que proporciona 
los datos (la base de datos), en el nivel intermedio procesa los datos (el servidor 





                                                                 
11 MOLINA, Joaquín. Implantación de aplicaciones informáticas de gestión. España: Editorial Visión Libros, 2007. 282 p. ISBN: 
978-849-821-871-8 
12 JAMRICH, June. Conceptos de Computación: Nuevas Perspectivas . 10ma ed. Mexico: CengageLearning Editores S.A.2008. 
ISBN: 97897068348 
13 LUJÁN, Sergio.Programacion de aplicaciones Web.Historias,Principios Basicos y Clientes Web,España: Editorial Club 
Universitario.2002.ISBN: 9788484542063. 
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El sistema web está formado por: 
 Clientes y servidores que se encargan de manejar la información. Utilizan un 
protocolo denominado HTTP (Hyper Transfer Protocol), desarrollo 
específicamente para el Web. 
 
 Un nuevo formato de descripción de documentos, denominada hipertexto. 
Los ficheros de hipertexto se desarrollaran en HTML (Hyper Markup 
Language), un sencillo lenguaje de descripción de documentos, con 
sofisticadas capacidades de representación de información.14 
 
           Ventajas de un Sistema Web 
- Se ahorra tiempo y dinero ya que las actualizaciones se reduce a una máquina.  
- Si la empresa ya está usando internet, no se necesita comprar ni instalar 
herramientas adicionales para los clientes. 
- Es diseñado para adaptase a las necesidades del negocio, procesos. 
- Es liviano, rápido y fácil de utilizar para el usuario. 
- Presentan menor demanda de memoria ya que toda la información se 
encuentra en un servidor, con ello reduce la perdida de información.15 
Desventajas de un Sistema Web 
 
- En algunos casos, las empresas deberán asumir la responsabilidad de 






                                                                 
14 ROMERO, Luis Fernando. Publicar en Internet: guía práctica para la creación de documentos HTML , 1998, p.30 
15 LUJÁN, Sergio, Programación de aplicaciones Web: Historia, Principios Básico y Clientes Web, 2002, p.53 
16 LUJÁN, Sergio, Programación de aplicaciones Web: Historia, Principios Básico y Clientes Web, 2002, p.53 
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“La venta no es sólo el acto en el que tiene lugar, o no la compra de un producto 
o servicio. Según se realice directamente al comprador final o a otra empresa.”17 
 
 
Proceso de Venta 
Según Stanton, Etzel y Walker (2007), sostienen que el proceso de ventas “es 
una secuencia lógica de cuatro pasos que emprende el vendedor para tratar con 
un comprador potencial” 18 
Este proceso tiene la finalidad de producir algún efecto inicial en el cliente para 
la obtención del producto y finaliza con la satisfacción del consumidor. 
Para Kotler y Armstrong (2013), afirma que “el proceso de ventas consta de 
varias etapas que el vendedor debe dominar.” 19 Estas etapas están centradas 
en la obtención de nuevos clientes y pedidos de los mismos, además de crear 
relaciones a corto y largo plazo con los clientes. 
Según Monferrer, et.al.(2014), sostiene que “el proceso de ventas se describe 
como un método o enfoque que se diseña con el fin de vender un producto o 
servicio”.20 , donde se requiere una serie de actividades para poder realizarla y 
obtener la satisfacción y fidelización del cliente, identificando los riesgos, la 
interacción con el cliente durante la venta y reportes de ingresos. 
 
                                                                 
17 PUBLICACIONES VÉRTICE. El proceso de Venta. España: Editorial Vértice.2008.3p. ISBN: 9788492533176. 
18 STANTON,Willian., ETZEL,Michael y WALKER Bruce.Fundamentos de Marketing.14° ed.Mexico:McGraw-Hill 
Interamericana,2007. ISBN: 970-10-6201-9. 
19KOTLER,Philip y ARMSTRONG,Gary.Fundamentos de Marketing.8° ed. Mexico: Pearson 
Educación,2013.405p.ISBN:9789702611868. 
20 MONFERRER, Diego, et.al.Dirección de Ventas.España:Ediciones Pirámide.2014.89pp.ISBN:9788436832297. 
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              Etapas del proceso de venta  
Búsqueda y calificación: 
 Es la primera fase del proceso de ventas en donde tiene  la finalidad la 
identificación de los clientes potenciales clasificados. En esta etapa los 
vendedores tienen la tarea de clasificar a sus mejores prospectos 
acercándose a ellos o investigándolos de diversas maneras puede ser vía 
web, teléfono correos, etc. para así poder analizar su comportamiento 
ante las ventas, su capacidad financiera, ubicación, volumen de venta y 
compra y análisis de crecimiento. 
 
Acercamiento previo: 
En esta etapa el vendedor debe conocer al prospecto lo más que pueda, 
antes de realizar la visita de venta, primero debe de conocer la 
organización sus necesidades, compradores (características, estilos); el 
vendedor puede realizar de distintas maneras las consultas de la 
organización para la obtención de información. Y es necesario planear 
estrategias de acercamiento al prospecto puede ser vía telefónica, visita 
personal; siempre considerando el momento oportuno ya que muchos de 
ellos están ocupados  y finalmente el vendedor debe preparar la estrategia 
de ventas general para la cuenta. 
Acercamiento: 
Etapa donde se conocen el vendedor y el cliente por primera vez. El 
vendedor tiene que presentarse de la mejor manera para hacer llegar una 
buena imagen de él al comprador, hablando positivamente acompañado 
de preguntas claves para obtener más información del cliente, se puede 
mostrar material gráfico para llamar su atención y mayor comprensión. Es 
muy importante anotar todos los requerimientos del cliente. 
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Presentación y demostración: 
Es la etapa donde el vendedor describe de la mejor forma posible el 
producto al comprador, destacando así los beneficios para el cliente, 
resuelve todas las dudas y problemas que se puedan presentar. Los 
compradores buscan vendedores que puedan resolver todas sus dudas y 
necesidades que le brinden confianza además de los productos y 
servicios correctos. 
Manejo de objeciones: 
En esta etapa del proceso de ventas el vendedor busca aclarar todas las 
objeciones que el cliente pueda observar con respecto a la compra. El 
vendedor debe utilizar un enfoque positivo, tratar de que afloren 
objeciones ocultas, pedir al comprador que aclare sus objeciones y 
tomarlas como oportunidades para generar más información y convertirlas 
en compra. Todo vendedor necesita capacitarse de las objeciones. 
Cierre: 
En esta etapa el vendedor trata de cerrar la venta con un pedido, algunos 
vendedores no llegan a esta etapa puede ser por diversos factores como 
falta de confianza o no reconocer el momento oportuno para cerrar la 
venta. Aquí los vendedores deben de reconocer todas las señales que 
pueda brindar el comprador y utilizan varias técnicas de cierre como 
solicitud de pedido, señalar los puntos de acuerdo, señalar las ventajas. 
El vendedor puede ofrecer un precio más bajo o negociar con el cliente. 
Seguimiento: 
Es la última etapa del proceso donde el vendedor asegura la satisfacción 
del cliente y compras repetidas en el futuro. Aquí el vendedor debe ultimar 
detalles de la venta con respecto al tiempo de espera, las condiciones de 
compra. Luego se debe programar las visitas para el seguimiento para 
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asegurarse de la instalación correcta y poder reducir las dudas y 
preocupaciones que pueda obtener el cliente.21 
 
              Indicadores para la dimensión Cierre 
MARGEN DE CONTRIBUCIÓN TOTAL 
Para Berrío, D. y Castrillón, J.(2008) sostienen que “El sistema de costeo 
variable se concentra principalmente en el margen de contribución, que 
es la diferencia entre las ventas y los costos y gastos variables.”22 El 
presente indicador permite conocer con exactitud a la gerencia su 
ganancia después de cubrir los gastos y cargos fijos; es una herramienta 
importante para determinación de precios, control de costos, toma de 
decisiones, etc. 
  





GV= Gastos Variables 
 
 
                                                                 
21KOTLER,Philip y ARMSTRONG,Gary.Fundamentos de Marketing.8° ed. Mexico: Pearson 
Educación,2013.405p.ISBN:9789702611868. 
22 BERRÍO, Deysi y CASTRILLÓN, Jaime. Costos para gerenciar organizaciones manufactureras comerciales y de servicios. 
.Colombia: Ediciones Uninorte,2008, 47 p.ISBN:978-958-8252-75-9 
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Volumen de Ventas por Producto (VVP) 
Según Eslava,J. (2012), nos manifiesta que una empresa debe conocer el 
volumen de ventas total de los productos que brinda para la ayuda en la 
toma de decisiones en ventas futuras. Se obtiene por la multiplicación de 
la cantidad de las unidades vendidas por el precio de venta en un 
determinado tiempo.23  
 
𝑉𝑉𝑃 = 𝑃𝑉 ∗ 𝑈𝑉 
 
Donde: 
VVP= Volumen de ventas por producto 












                                                                 
23 ESLAVA, José. Pricing: Nuevas estrategias de precios 2° ed. España.: Esic Editorial,2012, 161p.ISBN:9788415986980.  
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 Metodología de desarrollo del sistema web para el proceso de ventas  en la 
empresa LUBRISSA S.A.C 
 
Para el presente proyecto de tesina se tomaron en cuenta algunas de las 
metodologías de desarrollo, las cuales se definen: 
METODOLOGÍA RUP 
Según Corona (2014), RUP “es un producto del proceso de ingeniería de software 
que proporciona un  enfoque disciplinado para asignar tareas y responsabilidades 
dentro de una organización del desarrollo.” 24 
La metodología RUP tiene como objetivo asegurar la calidad del software según el 
requerimiento del usuario dentro del tiempo y costo establecido. 
Según Toro (2013), RUP, “está orientado para proyectos con infraestructura grande 
y exige un profundo conocimiento de sistemas de información, tecnologías IBM, y 
avanzados conocimientos en el modelamiento UML.” 25 
Características del RUP: 
RUP es una metodología basada en el modelo Cascada, el cual presenta las 
siguientes características: 
 Casos de Uso: describe lo que se requiere del sistema. 
 Centrado en la arquitectura: se describen las vistas del sistema en desarrollo, 
organiza el desarrollo, se hace la reutilización de componentes.; en base a la “línea 
base de la arquitectura”, 
 
                                                                 
24 CORONA, Luis. Metodología RUP. La cueva de la sabiduría,[fecha en línea: 18 de febrero del 2014].Disponible en: 
http://lacuevadelasabiduria.blogspot.pe/ 
25 TORO, Francisco. Administración de proyectos de informática,2013,p.27.ISBN: 978-958-648-816-7. 
 
Universidad César Vallejo                                                                 Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 
Sistema Web para el proceso                                                                     Xiomara Mendoza Ramírez 
De ventas en la empresa  
Lubrissa S.A.C. 
  34 
 
 
  Iterativo e Incremental: Se dividen en pequeños proyectos que contienen las 
especificaciones los cuales son iteraciones, que va incrementando de manera 












Fases del RUP: 
Según Sommerville(2011): 
1. Concepción: Se identifican las entidades (personas, etc.) que interactúan con el 
sistema y las iteraciones a resolver, se establece el caso del negocio para el sistema. 
2. Elaboración: Se desarrolla la comprensión del problema, se diseña el plan del 
proyecto identificando los riesgos y clasificándolos. Al finalizar la fase se toma en 
cuenta el modelo de requerimientos de sistema, donde se realiza una serie de casos 
de uso del UML. 
3. Construcción: En esta fase se encuentra el diseño, programación y pruebas que 
se realiza al sistema. Se integran diversas partes del sistema que se desarrollan en 
paralelo. Al finalizar se debe tener parte del software funcionando y toda la 
documentación requerida para presentársela al usuario. 
Las Iteraciones en RUP.  
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4. Transición: Es la fase final del RUP, donde se toma en cuenta el cambio del 
sistema desde el desarrollo hasta la interacción con el usuario, y ponerlo a funcionar 
en un ambiente real. Finaliza con el software debidamente documentado y 









Para Alvarez(2012), SCRUM es un marco de trabajo basado en metodología agiles, 
tiene como objetivo el control continuo sobre el estado actual del software, se toma 
en cuenta los requerimientos del cliente y el equipo de SCRUM se auto-organizan 
para entregar de una mejor manera los resultados. 
SCRUM nos permite realizar proyectos de manera eficaz, obteniendo resultados de 
calidad con iteraciones cortas (entre una a cuatro semanas) llamadas Sprint. Se basa 
en los siguientes principios: 
                                                                 
26 SOMMERVILLE, Ian. Ingeniería de Software. 9ª. ed. México: Pearson Educación,2011,792p. ISBN: 9786073206037. 
Fases en el Proceso Unificado Racional 
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 Inspección y adaptación: SCRUM está basado en iteraciones llamadas Sprint, lo 
cual tiene duración entre 1 y 4 semanas, cada iteración tiene un alcance el cual el 
producto se le va mostrando al cliente para su respectiva opinión. 
 
 Autoorganización y colaboración: El equipo se gestiona y se organiza a si mismo, 
se obtiene un compromiso y responsabilidad por parte de todos. Los integrantes del 
equipo están en constante comunicación con el cliente, para facilitar el trabajo del 
proyecto. 
 
 Priorización: Se prioriza los requisitos o requerimientos del cliente para optimizar 
tiempo y recursos. 
 
 Mantener un latido: Es importante tener un solo ritmo de trabajo, fechas para 














                                                                 
27 ÁLVAREZ, Alonso, DE LAS HERAS, Rafael y  LASA , Carmen. Métodos Ágiles y Scrum. Madrid: Ediciones Anaya Multimedia, 
2012, 352p.ISBN:9788441531048 
Fases SCRUM 
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Retraso del producto: lista de prioridades brindadas por el cliente que le dan un valor 
al negocio. Ello se puede incorporar en cualquier momento al proyecto; el gerente, 
evalúa el retraso y actualiza las prioridades. 
 
Sprints: unidades de trabajo que se necesita para alcanzar los requerimientos ya 
antes establecidos en el retraso el cual se tiene que ajustar en el tiempo acordado 
(30 días), el equipo trabaja en un periodo corto, donde consta de sub fases como 
elaborar, integrar, revisar y ajustar. 
Reuniones Scrum: Son reuniones de corto tiempo 15 minutos, que se tiene a diario, 
donde se le realiza una serie de preguntas como: ¿Qué hiciste desde la última 
reunión ?,¿Qué obstáculos has encontrado?, ¿Qué es lo que necesitas? 
Cierre: Esta fase da lugar a la depuración y correcciones de errores (debbugging) 
hasta alcanzar la calidad en el producto. Después sigue la promoción y marketing al 
producto y se cierra la fase.28 
Artefactos de Scrum: 
 Product Backlog: Es el lugar que contiene los requisitos del cliente estimados y 
priorizados, es propiedad del Product Owner, todos deben cooperar para que este 
actualizado, se encuentra escrito en lenguaje de negocio. 
 Sprint Backlog: se refiere a la selección del Product Backlog negociados para el 
Sprint y descompuesto en tareas para el equipo para expresarlo en lenguaje técnico. 
El Spring Backlog es propiedad del equipo. 
                                                                 
28 PÉREZ, Oiver. Cuatro enfoques metodológicos para el desarrol lo de Software RUP-MSF-XP-SCRUM.[en 
linea].2011.Disponible en: http://biblioteca.uniminuto.edu/ojs/index.php/Inventum/article/view /9. 
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 Burndown Chart: Es una gráfica que representa el trabajo pendiente del equipo. 











Según Beck,K. et al.(2011). La programación extrema o también conocida como 
Extreme Programing, es una disciplina de desarrollo de software que se basa en la 
Metodología Ágil,  presenta principios como el desarrollo incremental, la participación 
activa del cliente, interés de las personas. 
 
Lo requerimientos de XP se expresan como escenarios (historias de usuario), que 
se implementan como una serie de tareas. Se basa en los siguientes principios: 
 El desarrollo incremental se apoya en pequeñas liberaciones del sistema, los 
requerimientos se basan en las historias del cliente. 
 La inclusión del cliente sr apoya en el enlace continuo con el cliente en el equipo 
de desarrollo. 
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 Las personas se basan en la programación en pares, en la propiedad colectiva 
del código del sistema que no incluye jornada de trabajo  largas. 
 El cambio se acepta mediante liberaciones regulares del sistema y según lo 
estipulado. 



















FASES DE XP: 
o Fase de Exploración: Los clientes plantean las historias de usuarios de su interés 
para la primera entrega del producto, el equipo se encarga de conocer las 
herramientas, tecnologías y prácticas que se utilizara en el proyecto. 
o Fase de Planeación: Se prioriza las historias, los programadores realizan una 
estimación del esfuerzo necesario de cada una de ellas.SE ve el primer acuerdo y 
                                                                 
































































































































Figura N° 7 
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se determina un cronograma en un conjunto con el cliente. Esta fase es de corta 
duración. 
o Fase de Iteraciones: Incluye varias iteraciones sobre el sistema antes de ser 
entregado. Generalmente en la primera iteración se plantea la arquitectura del 
sistema que va a ser empleada en el resto del proyecto. 
o Fase de Producción: Se requiere de diversas pruebas antes de ser entregadas 
al cliente.se debe tomar decisiones sobre la asignación de nuevas características a 
la versión ya dada, debido a cambios en esta fase. 
o Fase de Mantenimiento: Mientras la primera versión se encuentra en producción, 
el proyecto XP debe mantener el sistema en funcionamiento al mismo tiempo que 
desarrolla nuevas iteraciones.  
o Fase Muerte del Proyecto: Se da cuando el cliente no tiene más historias para 
ser incluidas en el sistema, esto conlleva la satisfacción de las necesidades del 
cliente con otros aspectos de rendimiento y confiabilidad del sistema. Se genera la 













                                                                 
31 LETELIER, P. y PENADÉS, C. 2006. Metodologías ágiles para el desarrol lo de software: eXtreme Programming (XP). Técnica 
Administrativa. Argentina: Buenos Aires, n. 26, vol.05. ISSN 16667-1680.   
 









































































































Figura N° 8 
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Para la presente investigación se aplicó el juicio de expertos en Ingeniería a 3 
asesores de proyecto y desarrollo de tesis, adjuntando un cuadro comparativo de las 
metodologías implicadas en la evaluación, representada en la siguiente tabla: 
 
Experto 
Puntuación de la Metodología Metodología Escogida 
en base al puntaje 
RUP SCRUM XP 
 Bravo Baldeon Percy 
19   30 26  SCRUM  
Montoya Negrillo,Dany 
24 27 22  SCRUM 
Perez Farfán,Ivan 
20 23 16 SCRUM  
TOTAL 
 63 80  64  SCRUM  
 
Cuadro comparativo entre las metodologías RUP,SCRUM  y XP 
Tabla N° 1: Validación de expertos para la aplicación de la metodología 











































 Fuente: Elaboración Propia. 
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1.4. Formulación del problema 
1.4.1. Problema Principal 
 ¿Cómo influye un sistema web en el proceso de ventas en la empresa 
LUBRISSA S.A.C.? 
 
1.4.2. Problemas Secundarios 
 ¿Cómo influye un Sistema Web en el margen de contribución total  en el 
proceso de ventas en la empresa LUBRISSA S.A.C.? 
 ¿Cómo influye un Sistema Web en el volumen de venta por producto en 
el proceso de ventas en la empresa LUBRISSA S.A.C.? 
 
1.5. Justificación del estudio  
 Justificación Tecnológica 
           En la actualidad, las empresas presentan más competencias por ello deben 
brindar un valor agregado que las pueda diferenciar de las demás, además 
que le permita incrementar sus ganancias, de respuestas a sus 
requerimientos.32Con el presente proyecto se pretende desarrollar un 
Sistema Informático basado en la tecnología web, que será desarrollada con 
software libre, con lenguaje de programación PHP, como gestor de base de 
datos MYSQL ya que es confiable y de fácil uso; además de frameworks que 
nos permita conocer la satisfacción del cliente, fidelización de este en la 
empresa, que posea información sobre los servicios brindado por la empresa 
                                                                 
32 MONFERRER, Diego, et.al.Dirección de Ventas.España:Ediciones Pirámide.2014.89pp.ISBN:9788436832297. 
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en tiempo real, así como optimización de la calidad del servicio, el balance 
de los productos vendidos incrementar su productividad y competitividad.  
Justificación Económica 
“Consiste en utilizar apropiadamente los insumos (calidad y cantidad), para 
el control de la atención de clientes” 33 
Al implementar un sistema informático en la empresa, no habrán costos muy 
altos ya que se está trabajando como software libre, pero si existe gastos de 
por medio lo cubrirá la empresa. La automatización del proceso de ventas le 
permitirá a LUBRISSA S.A.C. un ahorro de los recursos utilizados (tiempo y 
costo) ; debido que actualmente se realizan anotaciones en cuadernos, etc.  
Se pudo constatar que sin el uso un sistema basado en tecnología web para 
el proceso de ventas en la empresa CORSARIO GYM se obtiene 
mensualmente un aproximado de s/.534.33 y con la adecuada 
implementación del sistema aumenta las ganancias hasta s/. 1,545.69. 
Comprobando que la adecuada implementación de un sistema basado en 
tecnología web si aumenta las ganancias.34 
 
Justificación Institucional 
“Esta herramienta facilita el acceso de una gran cantidad de información 
previamente analizada y disponible al ser requerida, con lo cual se toman 
decisiones más acertada.”35 
Uno de los objetivos de la empresa Lubrissa es ser reconocido como uno de 
los mejores lubricentros en Santa Anita; para ello necesita sobresalir ante la 
competencia, brindar un mejor servicio, un servicio de calidad, con la 
                                                                 
33 RECH, Neld. La economía y el planteamiento urbano, 2009, p.4.ISBN: 9788496612105. 
34 GALLARDAY MANRIQUE Ángel .Influencia de un sistema informático para el proceso de ventas en el Gimnasio Corsario 
GYM. Tesis, Universidad César Vallejo, 2015. 
35 MENDEZ , Luis .Mas allá del Business Intelligence: 16 experiencias de éxito .España: Grupo Planeta.2006.ISBN: 
9788496612105. 
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intención de ayudar a mejorar su proceso de venta, controlando los ingresos 
e egresos diarios se busca la creación de un sistema informático basado en 
tecnología web con una interfaz amigable, ligera y útil que me permita 
verificar y clasificar a los clientes y ventas realizadas; creando un clima de 
confianza en ellos. 
 
      Justificación Operativa 
Los procesos actuales de la empresa que realizan apuntes de forma manual, 
no se conocen los productos más vendidos, etc.; con la ayuda del Sistema 
Web se podrá presentar los reportes de ventas totales y ganancia neta de la 
empresa. Lubrissa, implementación del sistema no afectara los procesos de 
la empresa por el contrario los mejorara y brindara confianza en los clientes. 
Este se beneficia con el nivel de operatividad (rapidez y eficiencia) con ello 
se garantiza la confiabilidad de los datos y estará disponible las 24 horas del 
día para la revisión del usuario. Todo ello contribuirá en la empresa para la 
ayuda en la toma de decisión y lograr cumplir con los objetivos del negocio 
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1.6. Hipótesis  
1.6.1. Hipótesis General  
Ha: El Sistema Web mejora el proceso de ventas en  la empresa 
LUBRISSA S.A.C 
1.6.2. Hipótesis Específicas  
H1: El Sistema Web incrementa el margen de contribución total en el 
proceso de ventas en la empresa LUBRISSA S.A.C. 
H2: El Sistema Web incrementa el volumen de ventas por producto  en el  
proceso de ventas en la empresa LUBRISSA S.A.C. 
 
1.7 Objetivos 
1.5.1 Objetivo General: 
 Determinar el grado de influencia del Sistema Web en el proceso de 
ventas en la empresa LUBRISSA S.A.C. 
1.5.2 Objetivo Específico: 
 Determinar el grado de  influencia del Sistema Web en el margen de 
contribución total en el proceso de ventas en la empresa LUBRISSA 
S.A.C.   
 
 Determinar el grado de  influencia del Sistema Web en el volumen de 
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II. MÉTODO  
2.1 Diseño de investigación  
Tipo de Estudio 
Según Lozada(2014), “La investigación aplicada busca la generación de 
conocimiento con aplicación directa a los problemas de la sociedad o el sector 
productivo. Basada fundamentalmente en los hallazgos tecnológicos de la 
investigación básica, ocupándose del proceso de enlace entre la teoría y el 
producto.” 36 
 Para Ávila (2006), “[…] Un experimento tiene como propósito evaluar o 
examinar los efectos que se manifiestan en la variable dependiente cuando se 
introduce la variable independiente, es decir, se trata de probar una relación 
causal.”37 
La investigación realizada es del tipo Aplicada- Experimental, ya que se desea 
mejorar el proceso de ventas en la empresa en base a la situación actual y/o 
hechos reales; además de demostrar las hipótesis planteadas con respecto a 
nuestra variables de estudio. 
  Diseño de Estudio 
Según Hernández,R.,Fernández,C. y Baptista,P.(2010), define que “un tipo de 
diseño pre-experimental es el diseño con un mismo grupo para pre test y post 
test. Se muestra como al grupo G se le realiza una prueba de pre test, es decir 
sin aplicar el sistema o estimulo, para obtener los resultados O1.Luego al mismo 
grupo G se le hizo una prueba de post test después que se haya aplicado el 
                                                                 
36 LOZADA, J. Centro de Investigación en Mecatrónica y Sistemas Interactivos . 2014 pp(34-9).Univ ersidad Tecnológica Indoamerica,Quito-Ecuador 
 
37 AVILA,Luis. Introducción a la metodología de la Investigacion. Mexico: Edicion Electronica.2006.ISBN: 84-690-1999-6 
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estímulo X, para obtener los resultados O2.Finalmente se realiza una 










G: Grupo Experimental: Es la muestra en donde se aplicó la medición para 
evaluar la variable dependiente. 
X: Experimento (Sistema Web): Es la aplicación de la variable independiente 
sobre la dependiente  en la empresa Lubrissa, mediante dos evaluaciones (Pre 
test y Post test), se podrá medir los cambios del sistema en el proceso de la 
empresa. 
O1: Pre-Test: Consiste en la medición de un grupo antes de la aplicación del 
sistema web en el proceso de ventas. Esta medición posteriormente será 
comparada con la medición del Post Test. 
O2: Post-Test: Consiste en la medición de un grupo después de la aplicación 
del sistema web en el proceso de ventas. Éstas mediciones serán comparadas 
                                                                 
38 HÉRNANDEZ, Roberto, FERNÁNDEZ, Carlos y  BAPTISTA,Pilar. Metodología de la investigación.4°ed.Mexico:McGraw-Hill 
Interamericana.2006.ISBN:970-10-5753-8 
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y ayudaran a determinar el volumen de ventas por producto y el margen de 
contribución total; antes y después del sistema web. 
 Método de Investigación 
Para Echegoyen (2014), El método hipotético-deductivo es el procedimiento 
o camino que sigue el investigador para hacer de su actividad una práctica 
científica. El método hipotético-deductivo presenta los pasos : observación del 
fenómeno , creación de una hipótesis, deducción de consecuencias o 
proposiciones más elementales que la propia hipótesis, y verificación o 
comprobación de la verdad de los enunciados deducidos comparándolos con 
la experiencia. Con este método el investigador combina su modo racional 
basado en hipótesis y deducción con la observación de la realidad.39 
 
En la presente investigación se va a utilizar el método de investigación 
hipotético-deductivo, debido a que las hipótesis planteadas tendrán que ser 
corroboradas por las evaluaciones procesadas y analizadas. 
 
2.2 Variables, operacionalización 
  Definición Conceptual 
Variable Independiente(VI): Sistema Web 
Según Molina (2007), “es un sistema que los usuarios utilizan accediendo a 
un servidor Web a través de Internet o de una intranet. Los sistemas web 
son populares debido a la practicidad del navegador Web, como cliente 
ligero, sin necesidad de distribuir ni instalar software.”40 
 
                                                                 
39 ECHEGOYEN, Juan. Diccionario de Psicología científ ica y f ilosófica. Torre de babel, 2014   
40 MOLINA, Joaquín. Implantación de aplicaciones informáticas de gestión. España: Madrid, Editorial Visión Libros, 2007. 282 p. 
ISBN: 9788498218718. 
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Variable Dependiente(VD): Proceso de Ventas 
Para Kotler y Armstrong (2013), afirma que “el proceso de ventas consta de 
varias etapas que el vendedor debe dominar.” 41 Estas etapas están 
centradas en la obtención de nuevos clientes y pedidos de los mismos, 
además de crear relaciones a corto y largo plazo con los clientes. 
 
   Definición Operacional 
Variable Independiente(VI): Sistema Web 
El sistema web nos dará a conocer de mejor manera el proceso de ventas 
en la empresa Lubrissa, tendrá un registro de todas las ventas diarias, 
clientes que visitaron la empresa y realizaron algún servicio o compra de 
producto, brindando reportes semanales y mensuales del crecimiento en las 
ventas, ganancias. 
 
Variable Dependiente(VD): Proceso de Ventas 
Es el conjunto de pasos que realiza la empresa Lubrissa para poder 
conseguir una venta exitosa. Este proceso comienza con una solicitud de 
venta del cliente ya sea por un producto o servicio, luego se verifica si es 
producto el stock, y si es servicio procede directo a la realización de éste, 
posteriormente se debe hacer entrega de boleta o factura según la decisión 





                                                                 
41 KOTLER,Philip y ARMSTRONG,Gary. Fundamentos de Marketing.8° ed. Mexico: Pearson 
Educación,2013.405p.ISBN:9789702611868. 
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Operacionalización de Variables 
A continuación se adjunta la Tabla 2, en donde se observa la operacionalización 










Según Molina (2007), “es 
un sistema que los 
usuarios utilizan 
accediendo a un servidor 
Web a través de Internet o 
de una intranet. Los 
sistemas w eb son 
populares debido a la 
practicidad del navegador 
Web, como cliente ligero, 
sin necesidad de distribuir 
ni instalar software.” 
El sistema w eb nos dará a 
conocer de mejor manera el 
proceso de ventas en la 
empresa Lubrissa, tendrá un 
registro de todas las ventas 
diarias, clientes que visitaron la 
empresa y realizaron algún 
servicio o compra de producto, 
brindando reportes semanales 







Para Kotler y Armstrong 
(2013), afirma que “el 
proceso de ventas consta 
de varias etapas que el 
vendedor debe dominar.”  
Estas etapas están 
centradas en la obtención 
de nuevos clientes y 
pedidos de los mismos, 
además de crear 
relaciones a corto y largo 
plazo con los clientes. 
Es el conjunto de pasos que 
realiza la empresa Lubrissa 
para poder conseguir una 
venta exitosa. Este proceso 
comienza con una solicitud de 
venta del cliente ya sea por un 
producto o servicio, luego se 
verif ica si es producto el stock, 
y si es servicio procede directo 
a la realización de éste, 
posteriormente se debe hacer 
entrega de boleta o factura 
según la decisión del cliente 









Tabla N° 2: Operacionalización de Variables 
Fuente: Elaboración Propia. 
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Indica la ganancia 
neta después de 
disminuir los 
gastos fijos y 
variables al monto 










VT= Ventas Totales 






Es la multiplicación 
del precio de venta 







VVP=PV * UV 
 
Donde: 
VVP= Volumen de Ventas 
por Producto 
PV=Precio de Venta 
UV= Unidad Vendida 
 
Fuente: Elaboración Propia. 
Tabla N° 3: Operacionalización de los Indicadores 
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2.3 Población y muestra 
 
Población 
Para Orús (2014), la población son “aquellos sujetos, países, ciudades, 
etc., están afectados de un modo u otro por el objetivo de nuestro estudio.” 
42 
 
Según Tamayo (2004), “La población es el total del fenómeno en estudio, 
donde cada unidad de estudio posee una característica en común y da 
origen a los datos de la investigación.” 43 
 
La población para la presente investigación se determinó de la siguiente 




Margen de Contribución Total 24 registros diarios de venta 
Volumen de ventas por 
producto 
20 productos 





                                                                 
42 ORUS, Mercedes.Estadistica Descriptiva e Inferencial-Esquemas de Teoria y Problemas Resueeltos.Peru:Lulu 
2014. ISBN:9781291833249 
 
43 TAMAYO, Mario. El proceso de la investigación científica. México: Limusa, 2004. ISBN: 9681858727   
 
Tabla N° 4: Población 
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Según Orús (2014), la muestra son “aquellos sujetos, países, ciudades, 
etc., que se escogen de forma aleatoria de entre todos los posibles sujetos, 
países, ciudades, etc, que están afectados de un modo u otro por el objeto 
de nuestro estudio.”30 
 
Para Carrasco (2008), menciona que “En las muestras no probabilísticas, 
no todos los elementos de la población tienen la probabilidad de ser 
elegidos para formar parte de la muestra, por ello no son tan 
representativos.”44 
También nos hace mención de las Muestras intencionadas, que es aquella 
que el investigador selecciona a su propio criterio, sin ningún tipo de regla. 
El investigador puede seleccionar los elementos que considera 
convenientes y más representativos. 
 
Para la presente tesis se tomara como muestra la misma cantidad de la 
población que es de 24 registros diarios de venta para el indicador margen 
de contribución total (ver Anexo 03) y 20 productos para el volumen de 








                                                                 
44 CARRASCO, Sergio. Metodología de la Investigación Científica.2° ed. Lima: Editorial San Marcos.2008.243 p. 
ISBN:9789972383441 
Universidad César Vallejo                                                                 Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 
Sistema Web para el proceso                                                                     Xiomara Mendoza Ramírez 
De ventas en la empresa  
Lubrissa S.A.C. 




Según Ortiz (2011), el muestreo es una “técnica estadística para 
seleccionar una muestra representativa de la población o universo a 
investigar para aplicar la encuesta.”45 
También nos menciona sobre el muestreo no probabilístico intencional, que 
se basa fundamentalmente en el juicio del investigador y no en las teorías 
de la estadística. Por lo tanto para la presente investigación se utilizara el 
muestreo no probabilístico tomando toda la muestra que es 24 registros 
diarios de venta para el indicador margen de contribución total y 20 
productos para el indicador volumen de ventas por producto (ver Anexo 03 
y 04). 
 Técnicas e instrumentos de recolección de datos, validez y confiabilidad 
Según Chávez (2008), las técnicas de recolección de datos “es el proceso de 
obtención de información que permita la medición de las variables en las 
unidades de análisis, para obtener los datos necesarios para el estudio del 
problema, de ella dependerá los resultados obtenidos por la investigación.”46 
Técnica 
Fichaje 
Según Hernández, Fernández y Baptista (2010) “el fichaje es una técnica de 
trabajo para facilitar la sistematización y el trabajo de síntesis que consiste en 
                                                                 
45 ORTIZ, Frida. Diccionario de Metodología de la Investigación 
Científica.3°ed.Mexico:Limusa.2011.ISBN:9786070502231  
46 CHAVEZ , Dennis. Concepto y Técnicas de recolección de datos en la investigación jurídica social. Derecho Penal. Suiza: 
Fribourg.2008. pp. 01 – 20. Disponible en: http://www.unifr.ch/derechopenal/articulos/pdf/Denisanurio.pd. 
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el registrar e identificación de las fuentes de información, así como el acopio de 
datos o evidencias.47 
Esta técnica permitirá recolectar los datos para los indicadores margen de 
contribución total y crecimiento de ventas. 
 
Instrumento 
Ficha de Registro 
Según Hernández, Fernández y Baptista (2010) “la ficha de registro trata de 
reflejar la evolución de un proceso a partir de su estado inicial por lo que su 
contenido ha de ser concreto y práctico”48 
Se elaboró una Ficha de Registro para el indicador Margen de Contribución 
Total donde se registró las ventas totales (ver Anexo 03) y se disminuyó los 
gastos fijos y variables  durante 24 días. 
Se elaboró una Ficha de Registro para el indicador Volumen de ventas por 
producto donde se obtiene por la multiplicación del precio de venta por las 
unidades vendidas (ver Anexo 04). 
Validez 
Según Garatachea, N. (2013), “La validez se refiere al grado de concordancia 
entre lo que el test mide y lo que se supone que mide; ésta es la característica 
más importante de un test. A la validez en ocasiones se le denomina exactitud.”  
 Validez de Criterio: “se refiere hasta qué punto los resultados del test se 
correlacionan con los resultados de otro test considerando de referencia. La 
validez referida a un criterio generalmente se estima calculando el coeficiente 
                                                                 
47 HÉRNANDEZ, Roberto, FERNÁNDEZ, Carlos y  BAPTISTA,Pilar. Metodología de la investigación.4°ed.Mexico:McGraw-Hill 
Interamericana.2006.ISBN:970-10-5753-8 
48 HÉRNANDEZ, Roberto, FERNÁNDEZ, Carlos y  BAPTISTA,Pilar. Metodología de la investigación.5°ed.Mexico:McGraw-Hill 
Interamericana.2006.ISBN:970-10-5753-8 
Universidad César Vallejo                                                                 Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 
Sistema Web para el proceso                                                                     Xiomara Mendoza Ramírez 
De ventas en la empresa  
Lubrissa S.A.C. 
  56 
 
de correlación entre los resultados del test que está siendo validado y los 
resultados del test de referencia.”  
Validez de Contenido: Nos define el punto de la selección de ítems cubre las 
diferentes áreas o dominios que se quieren medir y que se consideran 
importantes. 
Validez de Constructo: “La validez de constructo evalúa hasta qué punto la 
medida del test en cuestión está correlacionada con otra medida de otro test de 




Gómez, M. (2006), afirma que “la confiabilidad de un instrumento de medición 
se refiere al grado en que su aplicación repetida al mismo sujeto u objeto 
produce resultados iguales.” 50 
Método 
Test - Retest: Navas, J., et al. (2012), afirman “El coeficiente de fiabilidad del 
test se ha definido como la correlación de las puntuaciones del test consigo 
mismo. Por tanto, una forma posible de obtener una estimación de su valor 
sería aplicar el test a una muestra de sujetos en dos ocasiones distintas y 
calcular la correlación entre las puntuaciones obtenidas en esos dos momentos 
temporales […] 
                                                                 




50 GÓMEZ, Marcelo. Introducción a la metodología de la investigación científica.2006.España:Editorial 
Brujas.ISBN:9781413571592. 
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Al coeficiente de fiabilidad obtenido se le suele denominar coeficiente de 
estabilidad porque proporciona una medida de la estabilidad temporal de las 
puntuaciones obtenidas al aplicar en distintas ocasiones el mismo test. Al 
procedimiento utilizado en la obtención de este coeficiente de estabilidad se le 
denomina método test-retest.” 51 
 
2.5 Métodos de análisis de datos 
Según Hernández, Fernández y Batista (2010) manifiesta que el “análisis de 
contenido cuantitativo es una técnica para estudiar cualquier tipo de comunicación 
de manera objetiva y sistemática, que cuantifica los mensajes o contenidos en 
categorías y subcategorías, y los somete a análisis estadístico.” 52 
En la presente investigación se realizó un análisis cuantitativo, porque se partió de 
tablas, estadística y matemáticas para la representación de datos y su posterior 
resultado sobre ellos, además de ser pre-experimental y se obtienen muchos datos 
que comprueben las hipótesis planteadas, mediante las pruebas planteadas. 
 Para el indicador margen de contribución total de los resultados alcanzados se 
utilizó la Prueba de U Mann- Withney, debido que las muestras son independientes 
y para el indicador volumen de ventas por producto se utilizó la Prueba de Wilcoxon 
debido que las muestras son relacionadas.  
    
 
 
                                                                 
51 NAVAS, Jose. et al (2012). Métodos, diseños y técnicas de investigación psicológica. Recuperado de 
https://books.google.com.pe/books?id=zbKzhysHsxUC&printsec=frontcover&sosour=gbs_ge_summary_r&cad=0#v=onepage&q&
f=false. 
52 HÉRNANDEZ, Roberto, FERNÁNDEZ, Carlos y BAPTISTA,Pilar. Metodología de la investigación.5°ed.Mexico:McGraw-Hill 
Interamericana.2010.ISBN:970-10-5753-8. 
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  2.5.1 Pruebas de Normalidad 
Según Hernández, Fernández y Baptista (2010, p.376) indica que “es 
indispensable conocer que cuando se aplica una herramienta estadística en 
donde involucran variables continuas o cuantitativas es fundamental 
determinar si la información obtenida en el proceso, tiene un comportamiento 
mediante una distribución normal. Para ello la estadística posee algunas 
pruebas, entre ellas encontramos la prueba de Kolmogorov – Smirnov o 
Shapiro Wilk”53 
Si n>50, se utiliza la Prueba de Kolmogorov- Smirnov 
Si n<50, se utiliza la Prueba de Shapiro Wilk. 
En la presente investigación se procederá a realizar la prueba de normalidad 
para los indicadores de Margen de Contribución Total y el Volumen de ventas 
por producto a través del método Shapiro-Wilk, debido a que el tamaño de la 
muestra está conformada por 24 fichas de registro y 20 productos 
respectivamente, por lo que son menores que 50. 
Las pruebas se realizaron introduciendo los datos en el software estadístico 
SPSS del pre test y post test de cada indicador; considerando las siguientes 
condiciones: 
Si: Sig.<0.05 adopta una distribución no normal 
     Sig.>=0.05 adopta una distribución normal 
Por consiguiente, para ambos indicador Margen de Contribución Total y 
Volumen de ventas por producto se utilizará la prueba de Shapiro Wilk y será 
no paramétrica, debido a que la muestra es menor a 50 (n<50). 
  
                                                                 
53 HÉRNANDEZ, Roberto, FERNÁNDEZ, Carlos y BAPTISTA,Pilar. Metodología de la investigación.5°ed.Mexico:McGraw-Hill 
Interamericana.2010.ISBN:970-10-5753-8 
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    2.5.2 Definición de variables 
Ia= Indicador Propuesto medido sin el Sistema Web para el proceso de 
ventas. 
Ip= Indicador Propuesto medido con el Sistema Web para el proceso de 
ventas. 
 
     2.5.3 Hipótesis Estadística 
Hipótesis General 
Hipótesis Ho: El Sistema Web no mejora el proceso de ventas en la 
empresa Lubrissa S.A.C. 
Hipótesis Ha: El Sistema Web  mejora el proceso de ventas en la 
empresa Lubrissa S.A.C. 
 
Hipótesis Específicas 
H1=Hipótesis Específica 1 
Hipótesis Ho: El Sistema Web no aumenta el Margen de Contribución 







Ho: MCTd <=MCTa 
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Donde: 
MCTa: Margen de Contribución Total antes de utilizar el Sistema Web. 
MCTd: Margen de Contribución Total después de utilizar el Sistema 
Web. 
 
Hipótesis Ha: El Sistema Web  aumenta el Margen de Contribución 
Total en el proceso de ventas en la empresa Lubrissa 
S.A.C. 




MCTa: Margen de Contribución Total antes de utilizar el Sistema Web. 
MCTd: Margen de Contribución Total después de utilizar el Sistema 
Web. 
Nivel de Significancia 
Según Hernández, Fernández y Baptista (2010) “es un nivel de la 
probabilidad de equivocarse y que fija de manera a priori el 
investigador.”54 
X = 5% (error) 
Nivel de confiabilidad: ((1-X) = 0.95) 
 
                                                                 
54 HÉRNANDEZ, Roberto, FERNÁNDEZ, Carlos y  BAPTISTA,Pilar. Metodología de la investigación.5°ed.Mexico:McGraw-Hill 
Interamericana.2010..ISBN:9786071502919. 
Ha: MCTd > MCTa 
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H2=Hipótesis Específica 2 
Hipótesis Ho:  El Sistema Web no aumenta el volumen de ventas por 






Ho: VVPd <= VVPa 
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Donde: 
VVPa: Volumen de ventas por producto antes de utilizar el Sistema 
Web. 
VVPd: Volumen de ventas por producto después de utilizar el Sistema 
Web. 
 
Hipótesis Ha:  El Sistema Web  aumenta el volumen de ventas por 






VVPa: Volumen de ventas por producto antes de utilizar el Sistema 
Web. 
VVPd: Volumen de ventas por producto después de utilizar el Sistema 
Web. 
 
Nivel de Significancia 
Según Hernandez, Fernández y Baptista (2010) “es un nivel de la 
probabilidad de equivocarse y que fija de manera a priori el 
investigador.”55 
                                                                 
55 HÉRNANDEZ, Roberto, FERNÁNDEZ, Carlos y  BAPTISTA,Pilar. Metodología de la investigación.5°ed.Mexico:McGraw-Hill 
Interamericana.2010..ISBN:9786071502919. 
Ha: VVPd > VVPa 
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X = 5% (error) 
Nivel de confiabilidad: ((1-X) = 0.95) 





2.6 Aspectos éticos 
El investigador del presente proyecto se compromete a respetar la veracidad de los 
brindados y los resultados de las evaluaciones del proceso de la empresa Lubrissa 
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III. RESULTADOS 
3.1 Análisis descriptivo 
 En la presente investigación se aplicó un sistema web para evaluar el margen de 
contribución total y el volumen de ventas por producto en la empresa Lubrissa 
S.A.C.; por el cual se aplicó un pre-test donde se permitió conocer las condiciones 
actuales de los indicadores; posteriormente se implementó el sistema web y se 
volvieron a tomar los datos correspondientes en fichas de registro de los 
indicadores. Los resultados descriptivos de las medidas se pueden observar en la 
Tabla N°5. 
Indicador: Margen de Contribución Total 
 
 
         Fuente: Elaboración Propia 
 
En el indicador margen de contribución total, sin el sistema web se obtuvo como 
media un valor de 129.4958, mientras con el sistema web se obtuvo el valor de 
277.1750; esto indica una diferencia significativa antes y después de la 
implementación del sistema; así mismo se visualiza como valor mínimo sin 
implementación del sistema en -531 y con la implementación en -291; por lo 
consiguiente en valores máximos antes del sistema en 546 unidades monetarias y 
con el sistema a 609 unidades monetarias. 
 
Tabla N° 5: Medidas descriptivas del Pre-test y Post-test del Margen de 
contribución total para el proceso de ventas 
Figura N° 11 
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Indicador: Volumen de ventas por producto 
 
 
         Fuente: Elaboración Propia 
 
Para el indicador volumen de ventas por producto, sin el sistema web se obtuvo 
como media un valor de 127.7500, mientras con el sistema web se obtuvo el valor 
de 321.4500; esto indica una diferencia significativa antes y después de la 
implementación del sistema; así mismo se visualiza como valor mínimo sin 
implementación del sistema en 48 unidades monetarias y con la implementación en 
108 unidades monetarias; por lo consiguiente en valores máximos antes del 









Margen de Contribución Total
Tabla N° 6: Medidas descriptivas del Pre-test y Post-test del Volumen de ventas 
por producto para el proceso de ventas 
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3.2 Análisis Inferencial 
       Prueba de Normalidad 
       Se realizó la prueba de normalidad para el indicador Margen de Contribución Total 
a través del método Shapiro Wilk, debido que la muestra es de 24 registros diarios 
de venta y es menor a 50 (n<50). Así mismo para el otro indicador Volumen de 
ventas por producto se evaluó a través del método Shapiro Wilk ya que la muestra 
es de 20 productos. La prueba se realizó en el software estadístico SPSS 23.0, con 
un nivel de confiabilidad del 95%, siguiendo las condiciones: 
Si    Sig.<0.05 es una distribución no normal o no paramétrica 














Volumen de ventas por producto
Figura N° 12 
Volumen de ventas por producto antes y después de implementado 
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Indicador: Margen de Contribución Total 
Con el objetivo de seleccionar la prueba de hipótesis, los datos fueron sometidos a 
comprobar su distribución, si contaban con una distribución normal o no normal. 
P>0.05,  Los datos presentan una distribución normal 







            
           Fuente: Elaboración Propia 
 
En los resultados de la prueba de normalidad se puede observar que el margen de 
contribución total sin la implementación del sistema es de 0.047 el cual es menor a 
0.05, por lo tanto los datos provienen de una distribución no normal. De igual 
manera para los resultados después de la implementación del sistema con un valor 
de 0.006 cuyo valor es menor que 0.05, entonces los datos provienen de una 
distribución no normal. 
Se puede comprobar una distribución no normal de los datos de la muestra, en la 
Figura N° 13  y Figura N°14. 
                                                                 
56 QUEVEDO, Héctor y PÉREZ, Blanca. Estadística para Ingeniería y Ciencias.2008.México:Grupo Editorial Patria. 
ISBN: 9789708172325. 
  Shapiro - Wilk 
     
  Estadístico gl Sig. 
 
Pre- test del Margen de contribución 
total para el proceso de ventas 
   
 .916 24 .047 
 
Post – test del Margen de 
contribución total para el proceso de 
ventas                    .872      24                  .006 
Tabla N° 7: Prueba de normalidad para el Margen de contribución total  
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En la Figura N° 13 se muestra el histograma del indicador margen de contribución 
total en el pre test; por el cual se observa como muestra de 24, la media es de 





Figura N° 13 
Pre-test para el indicador Margen de contribución total para el 
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En la Figura N°14  se muestra el histograma del indicador margen de contribución 
total en el post test; por el cual se observa como muestra de 24, la media es de 
277.18  y la desviación estándar de 250.50. 
 
Figura N° 14 
Post-test para el indicador Margen de contribución total para el 
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En la Figura N°15 se muestra gráficamente la diferencia del margen de contribución 




Figura N° 15 
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Indicador: Volumen de ventas por producto 
Con el objetivo de seleccionar la prueba de hipótesis, los datos fueron sometidos a 
comprobar su distribución, si contaban con una distribución normal o no normal. 
P>0.05, Los datos presentan una distribución normal 







              
                  Fuente: Elaboración Propia 
 
En los resultados de la prueba de normalidad se puede observar que el volumen 
de ventas por producto sin la implementación del sistema es de 0.014 el cual es 
menor a 0.05, por lo tanto los datos provienen de una distribución no normal. De 
igual manera para los resultados después de la implementación del sistema con un 
valor de 0.001 cuyo valor es menor que 0.05, entonces los datos provienen de una 
distribución no normal. 
                                                                 
57 QUEVEDO, Héctor y PÉREZ, Blanca. Estadística para Ingeniería y Ciencias.2008.México:Grupo Editorial Patria. 
ISBN: 9789708172325. 
 Shapiro - Wilk 
     
  Estadístico gl Sig. 
 
Pre- test del Volumen de ventas por 
producto para el proceso de ventas 
   
 .874 20 .014 
 
Post – test del  Volumen de ventas 
por producto para el proceso de 
ventas                    .804      20                  .001 
Tabla N° 8: Prueba de normalidad para el Volumen de ventas por producto  
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Se puede comprobar una distribución no normal de los datos de la muestra, en la 

















En la Figura N°16 se muestra el histograma del indicador volumen de ventas por 
producto en el pre test; por el cual se observa como muestra de 20, la media es de 
127.75  y la desviación estándar de 69.045. 
 
Figura N° 16 
Pre-test para el indicador Volumen de ventas por producto para el 
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En la Figura N°17  se muestra el histograma del indicador volumen de ventas por 
producto en el post test; por el cual se observa como muestra de 24, la media es 




Figura N° 17 
Post-test para el indicador Volumen de ventas por producto para 
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En la Figura N°18 se muestra gráficamente la diferencia del volumen de ventas por 







Figura N° 18 
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3.3 Prueba de hipótesis 
Hipótesis de investigación 1 
H1: El sistema web aumenta el margen de contribución total para el proceso de 
ventas en la empresa Lubrissa S.A.C. 
Indicador: Margen de contribución total 
Hipótesis Estadísticas 
MCTa: Margen de Contribución Total sin utilizar el Sistema Web. 
MCTd: Margen de Contribución Total con el Sistema Web. 
 
Ho:  El Sistema Web no aumenta el Margen de Contribución Total en el proceso de 




El indicador del sistema del proceso actual es mejor que el sistema propuesto. 
Ha:  El Sistema Web  aumenta el Margen de Contribución Total en el proceso de 
ventas en la empresa Lubrissa S.A.C. 
 
 
El indicador del sistema del proceso propuesto es mejor que el sistema actual. 
 
Ho: MCTd <=MCTa 
Ha: MCTd > MCTa 
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En estadística la U de Mann- Whitney, también llamada Mann-Whitney-Wilcoxon, 
es una prueba no paramétrica aplicada a muestras independientes; es la versión 
no paramétrica de la prueba t de Student. El cual nos indica lo siguiente: 
 Si el sig. Bilateral > 0.05 se acepta la Hipótesis nula;  
         sig. Bilateral< 0.05 se acepta la Hipótesis alterna.58 
Por ello para la contrastación de la hipótesis se aplicó la prueba de U Mann-
Withney, debido que el margen de contribución total para el proceso de ventas 
adopto una distribución no normal o no paramétrica 
En la siguiente tabla se muestran los resultados de dicha prueba: 
 












                                                                 
58 QUEVEDO, Héctor y PÉREZ, Blanca. Estadística para Ingeniería y Ciencias.2008.México:Grupo Editorial Patria. 
ISBN: 9789708172325. 
Tabla N° 9: Prueba de Rangos de U Mann-Withney para el Margen de 
contribución total  
Tabla N°10: Estadístico de contraste  
Fuente: Elaboración propia 
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                                       Fuente: Elaboración propia 
 
En la tabla N° 10 el valor del Sig. Es de 0.027 y es menor que 0.05 por el cual se 
rechaza la hipótesis nula y se acepta la hipótesis alterna, que el sistema web si 
aumenta el margen de contribución total para el proceso de ventas en la empresa 
Lubrissa S.A.C. 
 
Hipótesis de investigación 2 
H1: El sistema web aumenta el volumen de ventas por producto en el proceso de 
ventas en la empresa Lubrissa S.A.C. 
Indicador: Volumen de ventas por producto 
Hipótesis Estadísticas 
VVPa: Volumen de Ventas por Producto sin utilizar el Sistema Web. 
VVPd: Volumen de Ventas por Producto con el Sistema Web. 
 
Tabla N°10: Estadístico de contraste  
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Ho:  El Sistema Web no aumenta el Volumen de Ventas por Producto en el proceso 
de ventas en la empresa Lubrissa S.A.C. 
 
 
El indicador del sistema del proceso actual es mejor que el sistema propuesto. 
Ha:  El Sistema Web  aumenta el Volumen de Ventas por Producto en el proceso 




El indicador del sistema del proceso propuesto es mejor que el sistema actual. 
 
En estadística la prueba de rangos de Wilcoxon, es una prueba no paramétrica 
aplicada a muestras relacionadas; para determinar si existe diferencias entre ellas. 
El cual nos indica lo siguiente: 
 Si el sig. Bilateral > 0.05 se acepta la Hipótesis nula;  
         sig. Bilateral< 0.05 se acepta la Hipótesis alterna.59 
En base a ello se realizó la contrastación de la hipótesis aplicando la prueba de 
Wilcoxon, debido que el volumen de ventas por producto para el proceso de ventas 
adopto una distribución no normal o no paramétrica 
 
                                                                 
59 QUEVEDO, Héctor y PÉREZ, Blanca. Estadística para Ingeniería y Ciencias.2008.México:Grupo Editorial Patria. 
ISBN: 9789708172325. 
Ho: VVPd <=VVPa 
Ha: VVPd > VVPa 
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Tabla N° 11: Prueba de Rangos de Wilcoxon para el Volumen de ventas por 
producto 
Tabla N°12: Estadístico de contraste  
Fuente: Elaboración propia 
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En la tabla N° 12 el valor del Sig. Es de 0.000 y es menor que 0.05 por el cual se rechaza 
la hipótesis nula y se acepta la hipótesis alterna, que el sistema web si aumenta el 
volumen de ventas por producto para el proceso de ventas en la empresa Lubrissa 
S.A.C.  
Se puede comprobar mediante la Tabla N°10 y 12 que los sig. Bilaterales del indicador 
margen de contribución total y volumen de ventas por producto son menores a 0,05 por 
lo cual rechazan  la hipótesis nula y afirma que el sistema web mejora el proceso de 















Universidad César Vallejo                                                                 Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 
Sistema Web para el proceso                                                                     Xiomara Mendoza Ramírez 
De ventas en la empresa  
Lubrissa S.A.C. 

























Universidad César Vallejo                                                                 Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 
Sistema Web para el proceso                                                                     Xiomara Mendoza Ramírez 
De ventas en la empresa  
Lubrissa S.A.C. 
  83 
 
IV. DISCUSIÓN 
En base a los resultados en la presente investigación se analiza una comparativa en  
el margen de contribución total y el volumen de ventas por producto en el proceso 
de ventas en la empresa Lubrissa S.A.C. 
1. Para el indicador margen de contribución total, alcanzó una media de 129,4958 
unidades monetarias antes del sistema y 277.1750 unidades monetarias con la 
implementación del sistema; lo cual nos indica un aumento en 147,6792 unidades 
monetarias. Con ello se corrobora que la implementación del sistema web 
aumenta en 53,3% en el margen de contribución total en el proceso de ventas en 
la empresa LUBRISSA S.A.C. 
 
Por consiguiente, supera lo expresado por Chugnas Morales, Eduardo (2015) en 
su tesis “Sistema de Gestión de Ventas para reducir el tiempo de atención al 
cliente y aumentar el margen de utilidad en la empresa Corporación DIJOL SRL” 
el cual aumento el margen de contribución total en 30% . 
 
2. Para el indicador volumen de ventas por producto, alcanzo una media de 127,75 
unidades monetarias antes del sistema y 321,45 unidades monetarias con la 
implementación del sistema; lo cual nos indica un aumento en 193,7 unidades 
monetarias. Con ello se corrobora que la implementación del sistema web 
aumenta en 63% en el volumen de ventas por producto en el proceso de ventas 
en la empresa LUBRISSA S.A.C. 
 
Por lo tanto, supera lo expresado por Gallarday Manrique, Angel Lenis (2015) en 
su tesis “Influencia de un Sistema Informático para el proceso de ventas en el 
Gimnasio CORSARIO GYM” el cual aumento el volumen de ventas por productos 
en 65%. 
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Los indicadores margen de contribución total y volumen de ventas por producto 
han aumentado en gran medida, debido que la implementación del sistema web 
nos permite conocer con exactitud las ventas, gastos de la empresa al igual los 
productos y servicios con sus precios estipulados de manera rápida y eficaz; si 




Como conclusión en la presente investigación se obtuvo lo siguiente: 
1) Se concluye que el margen de contribución total para el proceso de ventas 
en la empresa LUBRISSA S.A.C. aumenta con la implementación del 
sistema web, ya que sin sistema obtuvo un valor de 129,4958 unidades 
monetarias y el margen de contribución total después de la 
implementación obtuvo 277.1750 unidades monetarias, lo que indica el 
aumento en 53,3% en el margen de contribución total. 
 
2) Se concluye que el volumen de ventas por producto para el proceso de 
ventas en la empresa LUBRISSA S.A.C. aumenta con la implementación 
del sistema web, ya que sin sistema obtuvo un valor de 127,75 unidades 
monetarias y el volumen de ventas por producto después de la 
implementación obtuvo 321,45 unidades monetarias, lo que indica el 
aumento en 63% en el volumen de ventas por producto. 
 
3) Finalmente con la obtención de buenos resultados por parte de los 
indicadores se llega a la conclusión que el sistema web si mejora el 
proceso de ventas en la empresa LUBRISSA S.A.C. Habiendo 
comprobado que las hipótesis planteadas son aceptadas con una 
confiabilidad del 95% y que su integración en la entidad es satisfactoria. 
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1) Se recomienda tomar como indicadores al margen de contribución total y 
el volumen de ventas por producto para otras investigaciones; con la 
finalidad de mejorar el proceso de ventas de una organización para que 
se pueda conocer con exactitud los ingresos y egresos, de la misma forma 
los productos más vendidos y si cuentan con un stock para ello. 
 
2) Se sugiere implementar el sistema web en otras empresas del mismo 
rubro para que cuente con un mejor control de todos sus movimientos 
ingresos y egresos, pueda calcular de manera rápida y ordenada sus 
ventas y pueda tomar la mejor decisión para la mejora del área. 
 
 
3) Se sugiere la inversión de tiempo y recursos en capacitar a los nuevos 
personales que manejen el sistema para que no exista equivocaciones o 
mal manejo de éste. 
 
4) Se sugiere implementar el sistema en otras sucursales que pueda tener 
más adelante la empresa, para controlar las ventas de la misma manera 
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INTRODUCCIÓN 
El presente documento describe la implementación de la metodología de trabajo Scrum, 
para el desarrollo del Sistema Web para el Proceso de Venta en la empresa LUBRISSA 
S.A.C. 
La propuesta de SCRUM, consiste en realizar entregas potencialmente utilizables de 
forma iterativa e incremental, en periodos de 2 a 4 semanas denominadas “Sprints”.  
ALCANCE 
Considerando lo analizado del objetivo específico, se cree conveniente que en el 
proyecto propuesto debe alcanzar los objetivos prioritarios: 
 Desarrollar una plataforma que permita el acceso a la información del Área de 
Ventas de acuerdo a niveles o jerarquías. 
 Debe imprimir boleta y factura con los datos de la empresa. 
 Los movimientos en el módulo de venta deben estar relacionados con la parte 
de compras y almacén para la descarga del stock de los productos incluidos en 
la lista. 
 Se debe generar reportes de ventas diarias, mensual. 
 Desarrollar la solución o software permitiendo obtener los paseos panorámicos 
de forma eficiente y eficaz. 
 
VALORES DE TRABAJO 
Los valores que deben ser practicados por todos los miembros involucrados en el 
desarrollo y que hacen posible que la metodología SCRUM tenga éxito son: 
 Autonomía del equipo. 
 Respeto en el equipo. 
 Responsabilidad y auto-disciplina. 
 Foco en la tarea. 
 Información, transparencia y visibilidad. 
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PERSONAS Y ROLES DEL PROYECTO 
 
Persona Contacto Rol 
Xiomara Mendoza Ramírez xiomarajennifer.0224@gmail.com  Analista / Programador 
Miguel Ángel Ríos angel.campos.2793@gmail.com Programador 
Henry P. Espinoza 
Izquierdo 
espinoza.izquierdo@gmail.com Scrum Master 
Josselyn Calderon Carbajal Joss.milagros@gmail.com Diseñador Web - UX 
Carlos De La Sota Chavez -  Jefe de Ventas 
 
 
HISTORIAS DE USUARIOS 
HISTORIAS DE USUARIO 
Tabla Nº 1: Historia de Usuario N° 1 
HISTORIA DE USUARIO Prioridad T. Estimado 
Número: 01 
Usuario: Administrador de 
Sistema Alta 1 día 
Nombre de Historia: Login de Usuarios en el Sistema 
Programador Responsable: Xiomara Mendoza Ramírez 
Descripción: El sistema tendrá varios roles para las diferentes funciones se requiere 
que el acceso al sistema sea mediante un usuario y un password y según su rol en la 
empresa se direccione a las opciones especificas en el sistema para realizar los 
procesos a los que está autorizado según su rol. 
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Como probarlo:  
 Ingresar al sistema con el rol que corresponde al usuario.  
 El sistema permitirá el acceso si las credenciales son correctas.  
 En base al rol asignado el sistema permitirá acceder a las opciones propias 
del rol. 
 
Tabla Nº 2: Historia de Usuario N° 2 
HISTORIA DE USUARIO Prioridad T. Estimado 
Número: 02 
Usuario: Administrador de 
Sistema Alta 2 días 
Nombre de Historia: Control de Usuarios 
Programador Responsable: Xiomara Mendoza Ramírez 
Descripción: Es importante contar con la administración de usuarios; ya que según 
el cargo que tienen en la empresa se definirán los privilegios al acceso del sistema. 
Permitiendo además modificar, listar y eliminar cada uno de estos. 
Como probarlo:  
 Ingresar al sistema con el usuario administrador.  
 Ir a la pestaña de Administración del Sistema, seleccionar  Usuarios. 
 Llenar el formulario para el registro del nuevo usuario. 
Elaborado por: El Autor 
 
Tabla Nº 3: Historia de Usuario N° 3 
HISTORIA DE USUARIO Prioridad T. Estimado 
Número: 03 Usuario: Encargado de Ventas 
Media 2 días 
Nombre de Historia: Gestión de trabajadores 
Programador Responsable: Xiomara Mendoza Ramírez  
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Descripción: Registrar nuevos trabajadores,  con la fecha de ingreso de cada uno. 
 
Como probarlo:  
 Registrar trabajadores  en el sistema. 
 En la interfaz GASTOS, en PAGO A TRABAJADORES debe traer al trabajador 
previamente registrado para asignarle un sueldo. 
 El sistema mostrará un mensaje confirmando el correcto registro de los datos. 
Elaborado por: El Autor 
 
Tabla Nº 4: Historia de Usuario N° 4 
HISTORIA DE USUARIO Prioridad T. Estimado 
Número: 04 Usuario: Encargado de Ventas 
Media 1 día 
Nombre de Historia: Listado de Trabajador 
Programador Responsable: Xiomara Mendoza Ramírez  
Descripción: Listar trabajadores, actualizar los datos y eliminar trabajadores que ya no 
laboren en la empresa.  
Como probarlo:  
 Listar, actualizar y eliminar trabajadores en el sistema. 
 Opción de búsqueda de trabajadores por documento de identidad, fecha de 
ingreso o apellidos. 
 Lista a los trabajadores previamente registrados en filas de 10, 50 a 100. 
Elaborado por: El Autor 
 
Tabla Nº 5: Historia de Usuario N° 5 
HISTORIA DE USUARIO Prioridad T. Estimado 
Número: 05 Usuario: Encargado de Ventas 
Alta 2 días 
Nombre de Historia: Gestión  de clientes 
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Programador Responsable: Xiomara Mendoza Ramírez  
Descripción: Registrar nuevos clientes, si es cliente natural o empresa. 
Como probarlo:  
 En la interfaz Nuevo Cliente seleccionar el tipo de cliente si es natural o 
empresa. 
 Si es cliente natural, registrar con DNI , nombres y apellidos. 
 Si es empresa, registrar con RUC y razón social. 
 El sistema mostrará un mensaje confirmando el correcto registro de los datos. 
Elaborado por: El Autor 
Tabla Nº 6: Historia de Usuario N° 6 
HISTORIA DE USUARIO Prioridad T. Estimado 
Número: 06 Usuario: Encargado de Ventas 
Alta 1 día 
Nombre de Historia: Listado de Clientes 
Programador Responsable: Xiomara Mendoza Ramírez  
Descripción: Listar nuevos clientes, actualizar los datos y eliminar clientes que ya no 
aporten  a la empresa.  
Como probarlo:  
 Listar, actualizar y eliminar clientes en el sistema. 
 Opción de búsqueda de clientes por tipo de cliente natural o empresa,  
 Lista a los clientes previamente registrados en filas de 10, 50 a 100. 
Elaborado por: El Autor 
 
Tabla Nº 7: Historia de Usuario N° 7 
HISTORIA DE USUARIO Prioridad T. Estimado 
Número: 07 Usuario: Encargado de Ventas 
Alta 2 días 
Nombre de Historia: Gestión de productos y servicios 
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Programador Responsable: Xiomara Mendoza Ramírez  
Descripción: Registrar nuevos clientes, si es cliente natural o empresa. 
Como probarlo:  
 En la interfaz Productos y Servicios seleccionar el botón de registro. 
 Registrar el nuevo servicio con su respectivo Precio de Venta. 
 El sistema mostrará un mensaje confirmando el correcto registro de los datos. 
Elaborado por: El Autor 
 
Tabla Nº 8: Historia de Usuario N° 8 
HISTORIA DE USUARIO Prioridad T. Estimado 
Número: 08 Usuario: Encargado de Ventas 
Alta 1 día 
Nombre de Historia: Listado de productos y servicios 
Programador Responsable: Xiomara Mendoza Ramírez  
Descripción: Listar los servicios, actualizarlos y eliminar servicios que ya no se realicen 
en la empresa.  
Como probarlo:  
 Listar, actualizar y eliminar servicios en el sistema. 
 Opción de búsqueda de servicios por nombre o precio de venta. 
 Lista los servicios previamente registrados en filas de 10, 50 a 100. 
Elaborado por: El Autor 
 
Tabla Nº 9: Historia de Usuario N° 9 
HISTORIA DE USUARIO Prioridad T. Estimado 
Número: 09 Usuario: Encargado de Ventas 
Alta 4 días 
Nombre de Historia: Gestión de Cotizaciones 
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Programador Responsable: Xiomara Mendoza Ramírez 
Descripción: Se necesita realizar cotizaciones a los clientes que lo solicitan, para así 
poder realizar ventas futuras. 
Como probarlo:  
 Selecciona la pestaña “Comercial”.  
 Seleccionar “Cotización”. 
 Seleccionar Registrar, rellenar el formulario, con el cliente y fecha 
correspondiente. Además de seleccionar el IGV respectivo. 
 Generar Cotización. 
 El sistema muestra mensaje de confirmación, con el número correspondiente de 
cotización. 
Elaborado por: El Autor 
 
 
Tabla Nº 10: Historia de Usuario N° 10 
HISTORIA DE USUARIO Prioridad T. Estimado 
Número: 10 Usuario: Encargado de Ventas 
Alta 1 día 
Nombre de Historia: Listado de Cotizaciones 
Programador Responsable: Xiomara Mendoza Ramírez 
Descripción: Listar las cotizaciones realizadas, actualizarlas y eliminar los que ya no 
se realizaron en la empresa. 
Como probarlo:  
 Seleccionar en la interfaz Comercial, Cotización y  “Listado”. 
  Lista las cotizaciones que se generaron en la empresa. 
 Opción de actualizar y eliminar las cotizaciones. 
 Opción de búsqueda de cotizaciones ya sea por cliente, fecha o número 
correlativo. 
 Lista las cotizaciones previamente registrados en filas de 10, 50 a 100. 
Elaborado por: El Autor 
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Tabla Nº 11: Historia de Usuario N°11 
HISTORIA DE USUARIO Prioridad T. Estimado 
Número: 11 Usuario: Encargado de Ventas 
Alta 4 días 
Nombre de Historia: Gestión de Venta de productos y/o 
servicios 
Programador Responsable: Xiomara Mendoza Ramírez 
Descripción: Controlar los egresos de productos y/o servicios, registrando todas las 
ventas en el software. Además de registrar una venta mediante una cotización 
previamente registrada. 
Como probarlo:  
 Registrar las ventas, mediante una cotización previamente brindada; trae los 
datos brindados en la cotización, selecciona si es ticket, boleta o factura y se 
efectúa el registro. 
 Registro de ventas de productos o servicios mediante boleta, factura o ticket. 
 Registrar las salidas de los productos o servicios referenciando el Área de 
Ventas, disminuyendo la cantidad vendida en el stock de productos. 
 En ambos casos el sistema mostrará un mensaje confirmando el correcto 
registro de los datos. 
Elaborado por: El Autor 
Tabla Nº 12: Historia de Usuario N° 12 
HISTORIA DE USUARIO Prioridad T. Estimado 
Número: 12 Usuario: Encargado de Ventas 
Alta 2 días 
Nombre de Historia: Listado de Comprobantes de Venta 
Programador Responsable: Xiomara Mendoza Ramírez 
Descripción: Listar los comprobantes de venta, actualizarlos y eliminar los que ya no 
se realizaron o anularon en la empresa. 
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Como probarlo:  
 Seleccionar en la interfaz Comprobante de Venta, “Listado”. 
  Lista las facturas,  boletas o ticket que se brinda a los clientes. 
 Opción de actualizar y eliminar los comprobantes. 
 Opción de búsqueda de comprobantes ya sea por factura, boleta, ticket, 
cliente, fecha o cotización. 
 Lista los comprobantes previamente registrados en filas de 10, 50 a 100. 
Elaborado por: El Autor 
Tabla Nº 13: Historia de Usuario N° 13 
HISTORIA DE USUARIO Prioridad T. Estimado 
Número: 13 Usuario: Encargado de Ventas 
Media 2 días 
Nombre de Historia: Generar PDF de Cotizaciones 
Programador Responsable: Xiomara Mendoza Ramírez 
Descripción: Generar en pdf la cotización registrada para la entrega al cliente, ya sea 
por impresión o enviar al correo. 
Como probarlo:  
 Seleccionar en la interfaz Comprobante de Venta, “Listado”. 
  Lista las cotizaciones registradas. 
 Opción de búsqueda de cotizaciones. 
 Descargar la cotización. 
Elaborado por: El Autor 
Tabla Nº 14: Historia de Usuario N° 14 




Usuario: Administrador de 
Sistema Alta 4 días 
Nombre de Historia: Gestión de Facturas 
Programador Responsable: Xiomara Mendoza Ramírez 
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Descripción: Se debe registrar las facturas para poder registrar ventas culminadas, 
disminuir el stock  de los productos y así controlar el stock disponible del almacén. 
Es importante que se pueda definir cuando en las facturas los precios unitarios 
tienen incluidos el IGV para que el personal no necesite estar calculando los 
precios. 
Como probarlo:  
 Selecciona la pestaña “Comercial”. 
 Seleccionar “Comprobante de Venta”, por consiguiente la opción “Registrar” 
  Seleccionar la opción FACTURA en Tipo de Comprobante de Venta. 
 Llenar el formulario correspondiente. 
 Finalizar Registro de Factura 
 Imprimir la Factura 
Elaborado por: El Autor 
 
 
Tabla Nº 15: Historia de Usuario N° 15 




Usuario: Administrador de 
Sistema Alta 4 días 
Nombre de Historia: Gestión de Boletas 
Programador Responsable: Xiomara Mendoza Ramírez 
Descripción: Se debe registrar las boletas para poder registrar ventas culminadas, 
disminuir el stock de los productos y así controlar el stock disponible del almacén. 
Es importante que se brinde las boletas con nombre y DNI del cliente. 
Como probarlo:  
 Selecciona la pestaña “Comercial”. 
 Seleccionar “Comprobante de Venta”, por consiguiente la opción “Registrar” 
  Seleccionar la opción BOLETA en Tipo de Comprobante de Venta. 
 Llenar el formulario correspondiente. 
 Finalizar Registro de Boleta 
 Imprimir la Boleta 
Elaborado por: El Autor 
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Tabla Nº 16: Historia de Usuario N° 16 




Usuario: Administrador de 
Sistema Alta 2 días 
Nombre de Historia: Gestión de Tickets 
Programador Responsable: Xiomara Mendoza Ramírez 
Descripción: Se debe registrar los tickets  para poder registrar ventas culminadas, 
disminuir el stock de los productos. Es importante el registro de tickets para poder 
llevar correctamente el registro de ventas. 
Como probarlo:  
 Selecciona la pestaña “Comercial”. 
 Seleccionar “Comprobante de Venta”, por consiguiente la opción “Registrar” 
  Seleccionar la opción TICKET en Tipo de Comprobante de Venta. 
 Llenar el formulario correspondiente, con la respectiva fecha  
 Finalizar Registro de Ticket. 
Elaborado por: El Autor 
 
Tabla Nº 17: Historia de Usuario N° 17 
HISTORIA DE USUARIO Prioridad T. Estimado 
Número: 17 Usuario: Encargado de Ventas 
Media 2 días 
Nombre de Historia: Registro de tipo de vehículos 
Programador Responsable: Xiomara Mendoza Ramírez  
Descripción: Registrar el tipo de vehículo y listarlo con la finalidad de asociarlo con el 
servicio a realizar. 
Como probarlo:  
 En la interfaz Administración del sistema, seleccionar Tipo de vehículo. 
 En nueva ventana, registrarlo. 
 Listar en una tabla con la función de actualizar y eliminar. 
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Tabla Nº 18: Historia de Usuario N° 18 
HISTORIA DE USUARIO Prioridad T. Estimado 
Número: 18 Usuario: Encargado de Ventas 
Alta 4 días Nombre de Historia: Gestionar los Precios de Venta de los 
Productos y/o Servicios. 
Programador Responsable: Xiomara Mendoza Ramírez 
Descripción: Una vez registrados lo productos y/o servicios, el encargado de ventas 
tendrá la opción de colocar el precio de venta de los productos. 
Como probarlo:  
 En la interfaz de Registro de Productos y Servicios, se puede colocar el precio 
de venta de productos. 
 Actualiza los precios de Venta según lo establecido por la empresa. 
 Al momento del registro de venta, en la búsqueda de productos o servicios jala 
el precio de venta de éstos, para su fácil acceso. 
Elaborado por: El Autor 
 
Tabla Nº 19: Historia de Usuario N° 19 
HISTORIA DE USUARIO Prioridad T. Estimado 
Número: 19 Usuario: Encargado de Ventas 
Media 2 días 
Nombre de Historia: Registro de Gastos Fijos y Variables 
Programador Responsable: Xiomara Mendoza Ramírez  
Descripción: Registrar gastos fijos y variables que pueda tener la empresa, recibo de 
agua, luz, mantenimiento de local, etc. 
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Como probarlo:  
 En la interfaz GASTOS seleccionar Nuevo Gasto y registrar según sea Fijo o 
Variable con la fecha, el concepto y el monto correspondiente. 
 El sistema mostrará un mensaje confirmando el correcto registro de los datos. 
Elaborado por: El Autor 
 
Tabla Nº 20: Historia de Usuario N° 20 
HISTORIA DE USUARIO Prioridad T. Estimado 
Número: 20 Usuario: Encargado de Ventas 
Media 1 día 
Nombre de Historia: Listado de Gastos Fijos y Variables 
Programador Responsable: Xiomara Mendoza Ramírez  
Descripción: Listar los gastos fijos y variables, actualizarlos y eliminar según lo requiera 
la empresa.  
Como probarlo:  
 Listar, actualizar y eliminar los gastos en el sistema. 
 Opción de filtrar por Año y Mes en que se dieron los GASTOS. 
 Lista los gastos previamente registrados en filas de 10, 50 a 100. 
Elaborado por: El Autor 
 
 
Tabla Nº 21: Historia de Usuario N° 21 
HISTORIA DE USUARIO Prioridad T. Estimado 
Número: 21 Usuario: Encargado de Ventas 
Media 3 días 
Nombre de Historia: Gestión de Pago a Trabajador 
Programador Responsable: Xiomara Mendoza Ramírez  
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Descripción: Registrar los pagos de los trabajadores de la empresa. 
Como probarlo:  
 En la interfaz GASTOS seleccionar Pago a trabajadores y llenar los datos, 
seleccionar al trabajador previamente registrado, colocar el monto asignado y la 
fecha. 
 El sistema mostrará un mensaje confirmando el correcto registro de los datos. 
Elaborado por: El Autor 
 
Tabla Nº 22: Historia de Usuario N° 22 
HISTORIA DE USUARIO Prioridad T. Estimado 
Número: 22 Usuario: Encargado de Ventas 
Media 1 día 
Nombre de Historia: Listado de Pago a Trabajador 
Programador Responsable: Xiomara Mendoza Ramírez  
Descripción: Listar los pagos, actualizarlos y eliminar según lo requiera la empresa.  
Como probarlo:  
 Listar, actualizar y eliminar los pagos en el sistema. 
 Opción de filtrar por Año y Mes en que se dio el PAGO. 
 Lista los pagos previamente registrados en filas de 10, 50 a 100. 
Elaborado por: El Autor 
 
 
Tabla Nº 23: Historia de Usuario N° 23 
HISTORIA DE USUARIO Prioridad T. Estimado 
Número: 23 
Usuario: Administrador de 
Sistema 
Baja 1 día 
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Nombre de Historia: Reportes de Ventas Diarias 
Programador Responsable: Xiomara Mendoza Ramírez 
Descripción: Se necesita las ventas diarias, de esa forma sabremos cuanto es el 
ingreso  en la empresa. 
Como probarlo:  
 Seleccionar la pestaña “Reportes”. 
 Seleccionar “Ventas”. 
 Seleccionar el reporte requerido “Ventas Diarias”, por fecha. 
 Se mostrara el reporte requerido en una tabla. 
 Al final se podrá exporta a un Excel para posteriormente imprimir. 
Elaborado por: El Autor 
 
Tabla Nº 24: Historia de Usuario N° 24 
HISTORIA DE USUARIO Prioridad T. Estimado 
Número: 24 
Usuario: Administrador de 
Sistema Baja 1 día 
Nombre de Historia: Reportes de Ventas Mensual 
Programador Responsable: Xiomara Mendoza Ramírez 
Descripción: Se necesita conocer el movimiento que genera las ventas, de esa forma 
sabremos cuanto es el ingreso  en la empresa. 
Como probarlo:  
 Seleccionar la pestaña “Reportes”. 
 Seleccionar “Ventas”. 
 Seleccionar el reporte requerido “Venta Mensual”, según el mes y el año. 
 Se mostrara el reporte requerido en una tabla. 
 Al final se podrá exporta a un Excel para posteriormente imprimir. 
Elaborado por: El Autor 
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Tabla Nº 25: Historia de Usuario N° 25 
HISTORIA DE USUARIO Prioridad T. Estimado 
Número: 25 
Usuario: Administrador de 
Sistema 
Baja 1 día 
Nombre de Historia: Reportes de Volumen de Ventas por 
producto 
Programador Responsable: Xiomara Mendoza Ramírez 
Descripción: Para la toma de decisiones se necesita conocer las ventas diarias, para 
ver la variación de éstas y  según ello la empresa puede crear estrategias para 
aumentarlas. 
Como probarlo:  
 Seleccionar la pestaña “Reportes”. 
 Seleccionar “Volumen de venta”. 
 Seleccionar el mes y el año correspondiente para la consulta. 
 Se hace clic en el botón. 
 Al final el sistema deberá exportar un documento en Excel con la información 
solicitada. 
Elaborado por: El Autor 
 
Tabla Nº 26: Historia de Usuario N° 26 
HISTORIA DE USUARIO Prioridad T. Estimado 
Número: 26 
Usuario: Administrador de 
Sistema 
Baja 1 día 
Nombre de Historia: Reportes de Margen de Contribución 
Total 
Programador Responsable: Xiomara Mendoza Ramírez 
Descripción: Se necesita conocer la ganancia neta de las ventas que se realizan en la 
empresa, para ello se tiene que descontar todos los gastos y compras que se realizan 
para una mejor toma de decisiones. 
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Como probarlo:  
 Seleccionar la pestaña “Reportes”. 
 Seleccionar “Indicador Margen”. 
 Seleccionar el mes y el año correspondiente para la consulta. 
 Se hace clic en el botón. 
 Al final el sistema deberá exportar un documento en Excel con la información 
solicitada. 




Tabla Nº 27: Historia de Usuario N° 27 
HISTORIA DE USUARIO Prioridad T. Estimado 
Número: 27 
Usuario: Administrador de 
Sistema Media 3 días 
Nombre de Historia: Implementación del Sistema Web 
Programador Responsable: Xiomara Mendoza Ramírez 
Descripción: Es importante que la empresa cuente con una herramienta flexible y 
segura. Los usuarios deben estar bien definidos para que puedan acceder a los módulos 
que corresponde de acuerdo a sus funciones en la empresa y lo hagan de forma 
autónoma desde cualquier lugar. 
Como probarlo:  
 Acceder al sistema web desde una url en internet. 
 Verificar la velocidad en la navegación dentro de las vistas del software. 
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Tabla Nº 28: Historia de Usuario N° 28 
HISTORIA DE USUARIO Prioridad T. Estimado 
Número: 28 
Usuario: Administrador de 
Sistema Media 2 días 
Nombre de Historia: Capacitación del personal 
Programador Responsable: Xiomara Mendoza Ramírez 
Descripción: La capacitación a los usuarios del sistema debe realizarse de manera 
dinámica facilitándole un manual de usuarios donde puedan consultar las 
funcionalidades del sistema de forma rápida y las veces que sean necesarios. Se debe 
realizar una capacitación general, explicando cada funcionalidad del sistema y seguir 
haciéndolo de forma programada en los transcursos de las semanas de utilización del 
sistema. 
Como probarlo:  
 Entrevistas con los usuarios del sistema para conocer las ventajas y desventajas 
del software. 
 Test escritos y anónimos donde los usuarios den un valor a la calidad del 
software. 
Elaborado por: El Autor 
 
PRODUCT BACKLOG 
Según Alvarez, A. y De las Heras, R. (2012), el Product Backlog es una lista ordenada 
de todo lo que podría ser necesario en el producto, y es la única fuente de requisitos 
para cualquier cambio a realizarse en el producto. 
El dueño del producto (Product Owner) es el responsable de la Lista de producto, 
incluyendo su contenido, disponibilidad y ordenación. La Lista de Producto evoluciona 
a medida de que el producto y el entorno en el que se usará también lo hacen. La 
Historias de usuarios son ordenadas según la prioridad que tenga para el valor de 
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negocio, se trata de cubrir todas las necesidades y está dividida en sprints, tareas un 
tiempo estimado y la persona responsable de ello.60 
Por ello, el product Backlog para la presente investigación se definió de acuerdo a la 
tabla Nº 29, donde se observa el listado con todas las historias de usuarios recolectadas 
con el dueño del proyecto o producto owner: 
 
Tabla N° 29: Product Backlog 
# H.U. Tarea Prioridad T. estimado Responsable 
1 1 
Login de Usuarios en el 
Sistema 
Alta 1 día 
Mendoza R. 
2 2 Control de Usuarios Alta 2 día 
Mendoza y 
Ríos 
3 3 Gestión de Trabajadores Media  2 días Mendoza R. 
4 4 Listado de Trabajadores Media 1 días Mendoza R. 
5 5 Gestión de Clientes Alta  2 días Mendoza R. 
6 6 Listado de Clientes Alta 1 días Mendoza R. 
7 7 
Gestión de Productos y/o 
Servicios 




Listado de Productos y/o 
Servicios 
Alta 1 días 
Mendoza y 
Calderon 
9 9 Gestión de Cotizaciones Alta 4 día 
Mendoza y 
Ríos 
10 10 Listado de Cotizaciones Alta 1 días 
Mendoza R. 
11 11 
Gestión de Ventas de 
Productos y/o servicios 




Listado de Comprobantes de 
Venta 
Alta 2 día Mendoza R. 
                                                                 
60 ALVAREZ, Alonso y DE LAS HERAS, Rafael. Métodos Agiles y Scrum.2012.España: Ediciones Anaya Multimedia. 
ISBN: 9788441531048. 
Universidad César Vallejo                                                                 Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 
Sistema Web para el proceso                                                                     Xiomara Mendoza Ramírez 
De ventas en la empresa  
Lubrissa S.A.C. 
  26 
 
13 13 Generar PDF de Cotizaciones Media 2 días Mendoza R. 
14 14 Gestión de Facturas Alta 4 días 
Mendoza y 
Ríos 
15 15 Gestión de Boletas Alta 4 días 
Mendoza y 
Ríos 
16 16 Gestión de Tickets Alta 2días Mendoza R. 
17 17 Registro de Tipo de Vehículos  Media 2 días Mendoza R 
18 18 
Gestionar Precios de venta de 
Productos y/o Servicios  




Registro de Gastos Fijos y 
Variables 
Media 2 días Mendoza R. 
20 20 Listado de Gastos Media 1 días Mendoza R. 
21 21 Gestión de Pago a Trabajador Media 3 días 
Mendoza y 
Ríos 
22 22 Listado de Pago a Trabajador Media 1 días 
Mendoza R 
23 23 Reporte de Ventas Diarias Baja 1 día Mendoza R 
24 24 Reporte de Ventas Mensual Baja 1 día Mendoza R 
25 25 
Reporte de Volumen de 
ventas por producto 




Reporte de Margen de 
Contribución Total 
Baja 1 días 
Mendoza y 
Ríos 
27 27 Implementación del Software Media 3 días Mendoza R 
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SPRINT BACKLOG 
Según Alvarez, A. y De las Heras, R. (2012), el Sprint Backlog o La Lista de Pendientes 
del Sprint es el conjunto de elementos de la Lista de Producto seleccionado para el 
Sprint, más un plan para entregar el Incremento del producto y conseguir el Objetivo 
del Sprint. Es una predicción del equipo de desarrollo para ver las tareas asignadas en 
el tiempo adecuado para su desarrollo, para llevar a cabo una tarea planificada.61 Es 
por ello que en el desarrollo del sistema se realizaron 3 Sprint, que se pueden visualizar 
en las tablas N° 30,31 y 32. 




Descripción de la Tarea Prioridad T. real 
Responsable 
1 1 






2 2 Control de Usuarios Alta 
16 horas Mendoza y 
Ríos 
3 3 Gestión de Trabajadores Media 
 
16 horas Mendoza R. 
4 4 Listado de Trabajador Media 
 
8 horas Mendoza R. 
5 5 Gestión  de Clientes Alta 
 
16 horas Mendoza R. 
 6  6 Listado de Clientes Alta 
 
8 horas Mendoza R. 
7 7 
Gestión de Productos y 
Servicios 
Alta 
     




















                                                                 
61 ALVAREZ, Alonso y DE LAS HERAS, Rafael. Métodos Agiles y Scrum.2012.España: Ediciones Anaya Multimedia. 
ISBN: 9788441531048. 
Universidad César Vallejo                                                                 Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 
Sistema Web para el proceso                                                                     Xiomara Mendoza Ramírez 
De ventas en la empresa  
Lubrissa S.A.C. 
  28 
 
11 11 
Gestión de Ventas de 
Productos y/o servicios 
Alta 
32 horas Mendoza y 
Ríos 
   Total 168 horas 
   Puntos 168 
 




Descripción de la Tarea Prioridad T. real 
Responsable 
1 12 




16 horas Mendoza R. 
2 13 Generar PDF de Cotizaciones Media 
 
16 horas Mendoza R. 










5 16 Gestión de Tickets Alta 
     
     16 horas Mendoza R. 
6 17 Registro de Tipo de Vehículos Media 
 
16 horas Mendoza R. 
7 18 
Gestionar Precios de venta de 











16 horas Mendoza R. 
   Total 176 horas 
   Puntos 176 
 




Descripción de la Tarea Prioridad T. real 
Responsable 









3 22 Listado de Pago a Trabajador Media 8 horas Mendoza R 
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4 23 Reporte de Ventas Diarias Baja 
 
8 horas Mendoza R 
5 24 Reporte de Ventas Mensual Baja 
 
8 horas Mendoza R 
6 25 







 7  26 







8 27 Implementación del Software Media 
 
24 horas Mendoza R 
9 28 Capacitación del Personal Media 
 
 16horas Mendoza R 
   Total 112 horas 
   Puntos 112 
 
PLANIFICACIÓN DE SPRINTS 
Como se observa para el desarrollo del sistema se planeó la elaboración de 3 sprint 
donde el primero tiene una cantidad de 11 tareas, el segundo sprint cuenta con 8 tareas 
y por último el sprint 3 cuenta con 9 tareas.  
Para el primer sprint se planifico en 16 días que se divide en dos días de análisis de los 
requerimientos junto con el dueño del proyecto, 2 días de diseño de la plantilla a utilizar 
para el desarrollo del sistema, 11 días de programación dejando 2 días para las pruebas 
necesarias para entregar la primera versión del proyecto que permitirá manejar la parte 
del almacén. En el segundo sprint se coordinó elaborarlo en 28 días, ya que cuenta con 
una mayor complejidad al adaptar los procesos de producción al sistema web, habiendo 
2 días de análisis también con los encargados del proceso como el dueño del proyecto, 
un día para la maquetación o diseño de las vistas del módulo, 18 días de programación 
dejando 2 días para las pruebas necesarias de la funcionalidad desarrollada. 
Finalmente en el tercer sprint se calculó concluirlo en 13 días, tomando 2 días para las 
reuniones y análisis de los reportes con el jefe de ventas, 6 días paras la codificación 
de la funcionalidad y un día para la presentación y mejoras de los reportes. Además 
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considerar que se tomaron 2 días para la implementación del sistema web en un 
hosting, siendo las actividades realizadas la subida del proyecto al repositorio además 
de la configuración de la base de datos y las pruebas de conectividad; 2 días para la 
capacitación del personal. 
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ANÁLISIS Y DISEÑO 
DEL SPRINT 1 
 
ANÁLISIS: 
Antes de dar inicio a la etapa de maquetación o diseño es necesario conocer y entender 
exactamente lo que el sistema debe realizar; es decir, el análisis corresponde saber 
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Es un prototipo de la base de datos real para que los usuarios puedan visualizar y 
validar los resultados de diseño. El presente modelo es para verificar las necesidades 
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Describe las relaciones base y las estructuras de almacenamiento. El diseño de las 







Universidad César Vallejo                                                                 Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 
Sistema Web para el proceso                                                                     Xiomara Mendoza Ramírez 
De ventas en la empresa  
Lubrissa S.A.C. 




CÓDIGO DEL SPRINT 1 
















Figura N°3: Código de la Gestión de Servicios - vista 
Figura N°4: Código de la Gestión de Servicios – controlador  angular 
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Figura N°5: Código de la Gestión de Servicios – controlador  laravel 
Figura N°6: Código de la Gestión de Servicios – model 
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Figura N°7: Código de la Gestión de Cotizaciones – vista 
Figura N°8: Código de la Gestión de Cotizaciones – controlador angular 
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Figura N°9: Código de la Gestión de Cotizaciones – controlador laravel 
Figura N°10: Código de la Gestión de Cotizaciones – model 
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DESARROLLO DEL SPRINT 1 
IMPLEMENTACIÓN DEL SPRINT 1 
Una vez concluidas las etapas de desarrollo del sistema web (análisis, diseño y código), 
se pasa a la presentación final de las vistas y funcionalidades del sprint 1. 






















Figura Nº 12: Interfaz de Control de Usuarios 
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Figura Nº 13: Interfaz de Registro de Trabajador 
Figura Nº 14: Interfaz de Listado de Trabajador 
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Figura Nº 15: Interfaz de Registro de Cliente 
Figura Nº 16: Interfaz de Listado de Cliente 
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Figura Nº 17: Interfaz de Registro de Servicios 
Figura Nº 18: Interfaz de Listado de Servicios 
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BURN DOWN &  RETROSPECTIVA  
DEL SPRINT 1 
El desarrollo de las historias de usuario es supervisado de acuerdo a la Tabla N° 32 
donde se detalla el seguimiento de las horas trabajadas de acuerdo a los días 
programados para finalizar y cumplir con el objetivo del Sprint 1. 





Figura Nº 19: Interfaz de Gestión de Cotizaciones 
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En la Figura Nº 12, nos indica como se ha ido elaborando el sistema de acuerdo a las 
tareas asignadas por el equipo SCRUM. Para este primer sprint se tuvo 11 tareas de 
las cuales las tareas nº 1, 3, 5, 7 y 9 se terminaron con un día de anticipación. Pero las 
tareas nº 2, 4, 6, 8 ,10 y 11 se desarrollaron de acuerdo al tiempo estimado. Es decir, 




Según Schwaber K. y Sutherland J. (2013, p.14), es una oportunidad para el equipo 
SCRUM de inspeccionarse a sí mismo y crear un plan de mejoras que sean abordadas 
durante el siguiente Sprint. Tiene lugar después de la revisión del Sprint y antes de la 
siguiente Reunión de Planificación de Sprint. 
De esta forma, en la presente investigación se evaluara la calidad de los resultados 
obtenidos en cada Sprint, como se muestra en la Tabla Nº 34. 
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¿Qué salió bien en la 
presentación del Sprint 1? 
 
¿Qué no salió bien en la 
presentación del Sprint 1? 
 
¿Qué vamos a implementar 
en la próxima presentación? 
 
El logueo y el control de los 
usuarios sobre el sistema 
fueron correctos. 
El registro de trabajadores, 
cliente  fue correcta. 
El registro de servicios no 
tuvo inconveniente. 
La planificación de las horas 
de trabajo no genero 
problemas en los 
entregables del producto. 
 
Listado de Clientes 
Se requiere en la Gestión de 
Cotizaciones; tenga la 
opción de incluir o no IGV 
además de la opción de 
agregar clientes nuevos, en 




Ejecución y programación 
del IGV en la cotización de 
un producto o servicio. 
Mejorar la interfaz para que 
se pueda agregar clientes 
sin necesidad de dirigirse a 
la interfaz del registro de 
clientes. 
 
Tabla N° 34: Retrospectiva del Sprint 1 
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ANÁLISIS Y DISEÑO 
DEL SPRINT 2 
 
ANÁLISIS: 
Antes de dar inicio a la etapa de desarrollo es necesario conocer y entender 
exactamente lo que esta parte del sistema debe realizar; es decir, el análisis 
corresponde saber qué realmente se necesita de acuerdo a la compresión de  las 
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Es un prototipo de la base de datos real para que los usuarios puedan visualizar y 
validar los resultados de diseño. El presente modelo es para verificar las necesidades 
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Modelo físico 
Describe las relaciones base y las estructuras de almacenamiento. El diseño de las 
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CÓDIGO DEL SPRINT 2 










Figura Nº 21: Código de la Gestión de Comprobantes - vista 
Figura Nº 22: Código de la Gestión de Comprobantes – controlador angular 
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Figura Nº 23: Código de la Gestión de Comprobantes – controlador laravel 
Figura Nº 24: Código de la Gestión de Comprobantes – model 
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Figura Nº 25: Código del Tipo de Vehículo– vista 
Figura Nº 26: Código del Tipo de Vehículo– controlador angular 
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Figura Nº 27: Código del Tipo de Vehículo– controlador laravel 
Figura Nº 28: Código del Tipo de Vehículo– model 
Figura Nº 28: Código del Tipo de Vehículo– model 
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 DESARROLLO DEL SPRINT 2 
IMPLEMENTACIÓN DEL SPRINT 2 
Una vez concluidas las etapas de desarrollo del sistema web (análisis, diseño y código), 












Figura Nº 29: Interfaz de Listado de Cotizaciones 
Figura Nº 30: Interfaz de Registro de Venta  
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 Figura Nº 31: Interfaz de Listado de Comprobante de Venta  
Figura Nº 32: Interfaz de PDF de Cotizaciones  
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Figura Nº 33: Interfaz de Gestión de Precios de Venta de 
Productos y/o Servicios 
Figura Nº 34: Interfaz de Registro de Gastos Fijos y Variables 
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 BURN DOWN &  
      RETROSPECTIVA  
      DEL SPRINT 2 
 
El desarrollo de las historias de usuario es supervisado de acuerdo al resumen de la 
Tabla N° 34 donde se detalle el seguimiento de las horas trabajadas de acuerdo a los 
días programados para finalizar y cumplir con el objetivo del Sprint 2. 
 
 
Figura Nº 35: Interfaz de Listado de Gastos 
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En la Figura Nº 20, nos indica como se ha ido elaborando el sistema de acuerdo a las 
tareas asignadas por el equipo SCRUM. Para este segundo sprint se tuvo 8 tareas las 
cuales se desarrollaron de acuerdo al tiempo estimado. Es decir, se cumplió con la 
planificación del sprint 2. 
 
RETROSPECTIVA 
En base al desarrollo e  iteración presentada al dueño del producto realizamos una 
evaluación o inspección del trabajo de equipo SCRUM como se muestra en la Tabla Nº 
36: 
Tabla N° 36: Retrospectiva del Sprint 2 
 
¿Qué salió bien en la 
presentación del Sprint 2? 
 
¿Qué no salió bien en la 
presentación del Sprint 2? 
 
¿Qué vamos a implementar 
en la próxima 
presentación? 
 
Las cotizaciones son 
llamadas correctamente 
para el registro de venta. 
El listado de comprobantes 
de venta se realizó de 
manera satisfactoria. 
El formato de impresión en 
PDF es acuerdo a las 
especificaciones de los 
usuarios. 
 
En la Gestión de Facturas 
falto mejorar la razón social 
del cliente, agregar la 
dirección. 
Al gestionar los precios de 
venta del producto, lo 
solicita al momento de 




Reportes de las ventas 
diarias y mensuales; así 
como los reportes de los 
indicadores y las solucionar 
las observaciones recogidas 
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ANÁLISIS Y DISEÑO 
DEL SPRINT 3 
 
ANÁLISIS: 
Antes de dar inicio a la etapa de desarrollo es necesario conocer y entender 
exactamente lo que esta parte del sistema debe realizar; es decir, el análisis 
corresponde saber qué realmente se necesita de acuerdo a la compresión de  las 
historias de usuarios del sprint 3. 
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Es un prototipo de la base de datos real para que los usuarios puedan visualizar y 
validar los resultados de diseño. El presente modelo es para verificar las necesidades 
del Sprint 3.  
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Modelo físico 
Describe las relaciones base y las estructuras de almacenamiento. El diseño de las 
relaciones se realizó porque se conoció a detalle toda la funcionalidad que presenta el 
Sprint 3. 
 
Universidad César Vallejo                                                                 Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 
Sistema Web para el proceso                                                                     Xiomara Mendoza Ramírez 
De ventas en la empresa  
Lubrissa S.A.C. 
  65 
 
CÓDIGO DEL SPRINT 3 
  
 
Figura Nº 37: Código del Registro de Trabajadores - vista 
Figura Nº 38: Código del Registro de Trabajadores – controlador angular 
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Figura Nº 39: Código del Registro de Trabajadores – controlador laravel 
Figura Nº 40: Código del Registro de Trabajadores - model 
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Figura Nº 41: Código del Reporte Volumen de ventas  - vista 
Figura Nº 42: Código del Reporte Volumen de ventas  - controlador angular 
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DESARROLLO DEL SPRINT 3 
  
IMPLEMENTACIÓN DEL SPRINT 3 
Una vez concluidas las etapas de desarrollo del sistema web (análisis, diseño y código), 
se pasa a la presentación final de las vistas y funcionalidades del sprint 3. 
 
 
Figura Nº 43: Interfaz de Registro de Pago a Trabajador 
Figura Nº 44: Interfaz de Listado de Pago a Trabajador 
Universidad César Vallejo                                                                 Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 
Sistema Web para el proceso                                                                     Xiomara Mendoza Ramírez 
De ventas en la empresa  
Lubrissa S.A.C. 




BURN DOWN &  
RETROSPECTIVA  
DEL SPRINT 3 
 
El desarrollo de las historias de usuario es supervisado de acuerdo a la Tabla N° 36 
donde se detalle el seguimiento de las horas trabajadas de acuerdo a los días 
programados para finalizar y cumplir con el objetivo del Sprint 3. 
Figura Nº 45: Reportes de ventas 
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En la Figura Nº 24, nos indica como se ha ido elaborando el sistema de acuerdo a las 
tareas asignadas por el equipo SCRUM. Para este último sprint se tuvo 9 tareas las 
cuales se desarrollaron de acuerdo al tiempo estimado. Es decir, se cumplió con la 
planificación del sprint 3. 
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En base al desarrollo e  iteración presentada al dueño del producto realizamos una 
evaluación o inspección del trabajo de equipo SCRUM como se muestra en la Tabla Nº 
38: 
Tabla N° 38: Retrospectiva del Sprint 3 
 
¿Qué salió bien en la 
presentación del Sprint 3? 
 
¿Qué no salió bien en la 
presentación del Sprint 3? 
 
¿Qué vamos a implementar 
en la próxima 
presentación? 
 
La consulta de Pago a 
Trabajadores de forma 
correcta. 
El desarrollo de todos los 
CRUD de los 
mantenimientos básicos  se 
realizó de manera 
satisfactoria. 
El desarrollo de las vistas y 
la funcionalidad para los 
reportes se realizando de 
forma correcta obteniendo 
la satisfacción del dueño 
del producto. 
Se levantaron las 
observaciones y/o 
sugerencias presentadas 
por el dueño del producto. 
 
Se tuvo que ajustar la vista 
para mostrar la información 
de los reportes en los 
gráficos según nuevas 
especificaciones del dueño 






Este sistema se podrá 
expandir de acuerdo a las 
necesidades que requiera la 
empresa en un futuro. 
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PANTALLAZO DEL TURNITIN  
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